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บทคัดยอ 

 

หัวขอโครงการ  โครงการขายสินคาแฮปปสลัดโรล 
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ผูจัดทําโครงการ  1. นายอนาวิล   ไชยมงคล 

2. นางสาวพรญพัฒน   แสงทอง 

 

อาจารยที่ปรึกษา  อาจารยวงคเดือน      ประไพวัชรพันธ 

อาจารยที่ปรึกษารวม อาจารยอุดมพร  เปตานนท 

สาขาวิชา  สาขาวิชาการตลาด 

สถาบัน   วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ปการศึกษา 2562  

……………………………………………………………………………………………………… 

บทคัดยอ 

 โครงการแฮปปสลัดโรล เปนโครงการประเภทขายสินคา มีวัตถุประสงคเพื่อ (1.) เพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสรางอาชีพและมีรายไดระหวางการศึกษา 

(3.) เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

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

ประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดดังน้ี 

 1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินการโครงการ คือ เร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 1 ถึง 31 

ตุลาคม 2562 รวมปฏิบัติงาน 4 สัปดาห 2 วัน/สัปดาห สถานที่ ตลาดสี่แยกบางนา  ถ.สรรพาวุธ เขต 

บางนา แขวงบางนา กรุงเทพฯ 10260  

 2. ผลการดําเนินงานดานงบประมาณมีการลงทุน 3,183 บาทไดกําไรทั้งสิ้น 20,000 บาท 

หักทุนจากการดําเนินการ 9,600 บาท รวมไดกําไรสุทธิ 9,200 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม 2 

คน เทา ๆ กัน คนละ 4,600 บาท 

 3. ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงคของโครงการน้ันการ

ดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (1.) บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชา

โครงการ (2.) เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา (3.) เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธ

การขายสินคา  

(ก) 



4. ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติโครงการคือ (1.) การแสดงความคิดเห็น

ของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน   (2.) การขายสลัดโรล สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณความ

ชํานาญในการทําและขายสลัดโรล ทําใหเสียสินคาและเสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการ

ทดลองในการทําสินคาและการทดลองขาย    (3.) ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา 

ทําใหเปดรานไดชา 

5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทขายสินคา โครงการแฮปปสลัด

โรล (1.) มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน (2.) มีการทดลองทําสลัดโรล/ทดลอง

ปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญในการทําและเพื่อลดตนทุน    (3.) หาทําเลที่ต้ังใน

การขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความ

สะดวกของสมาชิกแตละคน 

 6. จากรายงานผลแบบสอบถามความพึงพอใจของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 

100 คน โดยถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (4P’s) พบวา 

 จากตารางความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน“แฮปปสลัดโรล”โดย

ภาพรวมมีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ดานราคาและดานการสงเสริมการขาย (x� = 4.85) รองลงมา ดานชองทางการจัดจําหนาย(x� 

= 4.80)  และดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุดคือ ดานผลิตภัณฑ(x� = 4.75) ตามลําดับ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

 

 โครงการเลมน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณา และความชวยเหลือจากอาจารยที่ปรึกษา 

คืออาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ และอาจารยที่ปรึกษารวม อาจารยอุดมพร เปตานนท ซึ่ง

อาจารยทั้งสองทานไดมีแนวทางในการแกไข ตลอดจนใหคําแนะนํา และขอคิดตาง ๆ โดยตลอด

และขอขอบคุณ อาจารยอุดมพร เปตานนท ที่ตรวจสอบการทําแผนธุรกิจ ทางคณะผูจัดทําโครงการ

ขอกราบขอบพระคุณอยางสูง ณ ที่น้ี 

 สุดทายน้ี ผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนที่คอยชวยเหลือ ชี้แนะ  

ใหแนวทาง และรวมกันทําวิชาโครงการจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี รวมทั้งขอขอบคุณผูเกี่ยวของมา ณ 

ที่น่ี  

 

 

            

                                                ขอขอบพระคุณ 

          

                   คณะผูจัดทํา 

       โครงการขายสินคาแฮปปสลัดโรล 
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บทที่ 1 

บทนํา 

หลักการและเหตุผล 

 ในปจจุบันอาหารคือ ปจจัยหลักในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารใหประโยชนและสราง

ความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการรับประทานอาหารที่หาซื้อได

ในราคาที่ยอมเยาว และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน สลัดโรลเปนอาหารที่หารับประทาน

งายและไดรับความนิยมในกลุมผูรักสุขภาพหรือกําลังลดนํ้าหนักและสามารถทานไดทุกเพศทุกวัย 

แฮปปสลัดโรล  เปนอาหารเพื่อสุขภาพประกอบดวย แผนหอขาวกลองและมีไสใหเลือกทั้งหมด 5 

ไส คือ ยําสาหราย,ไขกุง,ทูนา,ปูอัด,ไสรวม ผักที่ใชหอสลัดมี 3 ชนิด คือ 1.ผักออแกนิก ชวยลด

อัตราเสี่ยงของการเกิดโรคมะเร็งได เพราะผักออแกนิกจะมีสารตานอนุมูลอิสระที่มากกวาพืชผัก

ทั่วไป 2.แครอท ชวยบํารุงสายตา เพราะในแครอทมีสารเบตาแคโรทีนชวยถนอมสายตาใหสามารถ

มองเห็นอยางปกติไปไดอีกนาน 3.แตงกวา เปนพืชลมลุกที่มีถิ่นกําเนิดมาจากประเทศอินเดีย มีสวน

ชวยกักเก็บความชุมชื่นใหผิว ทําใหผิวกระจางใสและรูขุมขนกระชับขึ้น เสิรฟพรอมนํ้าสลัดครีม

ซีฟูดเขมขน ไดรสชาติซีฟูดไมเหมือนใคร แลวนํามาปรับเปลี่ยนใหเขากับความชอบของคนไทยจน

กลายเปนที่นิยม 

ทั้งน้ีทางคณะผูจัดทําโครงการจึงไดจัดทําเมนูสลัดโรล แบบใหมที่ใชแผนขาวกลองแทน

แผนแปงเพื่อสุขภาพที่ดีแคลลอร่ีที่ตํ่าและแปรรูปนํ้าสลัดธรรมดาใหเปนนํ้าสลัดครีมซีฟูดรสแซบ

เขมขน หอมนํ้าสลัด และมีไสใหเลือกสรรที่แปลกใหมหลากหลาย จึงทําใหเพิ่มมูลคาสินคาและทํา

ใหเกิดความสะดวกในการรับประทานสลักผัก และทําใหดึงดูดลูกคาใหหันมาสนใจในแฮปปสลัด

โรลแบบใหมอีกดวย 

 



2 
 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา  

 

เปาหมายของโครงการ 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินคาในสถานที่จริง 

 

การติดตามผลและการประเมินโครงการ 

    1.    นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

    2.    แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

    3.    รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

    1.    บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

    2.    เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

    3.    เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 
 



บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวของ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

โครงการศึกษาในคร้ังน้ีไดใชแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังน้ี 

1. แนวคิดทางการตลาด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (4p) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวคิดทางการตลาด  

แนวความคิดดานการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การที่องคการใชความพยายาม

ทั้งสิ้น เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพื่อมุ งให เกิดยอดขายและกําไรในที่สุด"ใน

อดีต  แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาที่เนนเร่ืองการผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย  ความ

ตองการสินคามีมากกวาสินคาที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand)  มีมากกวาอุปทาน  (supply) 

ตอมาเมื่อมีการผลิตจํานวนมาก(mass  production) ตนทุนสินคาตํ่าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น ความ

เจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการตาง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนนการตลาดมากขึ้น  ทํา

ใหแนวความคิดดานการตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพื่อ

สังคม  (societal marketing concept)แนวความคิดดานการตลาดที่ธุรกิจและองคการไดยึดถือและ

ปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใชกันอยูทั้งในอดีตและปจจุบัน  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซึ่ง

ตอไปน้ีจะอธิบายถึงแตละแนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดที่เกิดขึ้นกอนหลัง ใน

การศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดทางการขาย สรุปไดดังน้ี (อางอิงจากhttps://vanida1401.weebly.com/) 

 1. มุงความสําคัญที่ผลิตภัณฑและการขาย 

 2. ธุรกิจตองพยายามสรางผลิตภัณฑแลวจึงหาวิธีการที่จะขายสินคาน้ัน 

         3. กําหนดวัตถุประสงคเพื่อมุงความสําคัญที่ปริมาณการขาย 

        4. การวางแผนการทํางานอยูในระยะเวลาอันสั้น 

    5. เนนการใชพนักงานเปนหลัก 

 

 



4 
 

 

ความสําคัญของการขาย 

1. ความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชน งานขายมีสวนใหสินคาและ

บริการตอบสนองใหคนทั่วไปใหไดรับความสะดวกสบาย 

2. ความสําคัญตอกิจกรรมทางธุรกิจและการคา ทําใหเกิดกิจกรรมทางการคา ระบบการ

ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตัว สงผลตอการพัฒนาดานตาง ๆ 

3. ความสําคัญตอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทําใหสินคาเกิดการแขงขัน และ

ขยายตลาดของตนเอง เพื่อใหขายสินคาไดมากที่สุด  

4. ความสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ทําใหผูประกอบอาชีพมีความ

เปนอยูดีขึ้น สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานทํา มีรายได มีความมั่นคงในชีวิต ปญหา

สังคมตาง ๆ จะลดนอยลง (อางอิงจากhttps://sites.google.com/site/karkhaypwch1/) 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ที่จะตองมีการวางแผน

ดําเนินการ ตามขั้นตอนตางๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบงออกเปน  2  ขั้นตอน  คือ 

1  การเตรียมตัวและการวางแผนไดแก 

 -  งานแสวงหาลูกคา 

 -  งานเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

2  การเขาพบโดยเผชิญหนากับลูกคา ไดแก 

-  งานเขาพบลูกคา 

-  การเสนอขายและสาธิต 

  -  เผชิญขอโตแยง 

 -  การปดการขาย 

 -  กิจกรรมหลังขาย 

 ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดวย 

     (1.)  การแสวงหาลูกคา  สามารถจําแนกลูกคา ได 3 ประเภท ลูกคาคาดหวังไมซื้อลูกคา

อยูในขายสงสัย ลูกคาคาดหวังแทจริง  วิธีการแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายสามารถเลือกใช มีหลาย

วิธีการ เชน 

(1) วิธีโซไมมีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 

(2)  วิธีใชศูนยอิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

(3)  วิธีการสังเกตสวนตัว ( Personal  Observation ) 

(4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา ( Cold  Canvassing ) 

(5)  วิธีใชพนักงานขายใหม  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 
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(6)  วิธีการจัดแสดงสินคา    ( Trade  Fair ) 

(7)  วิธีการใชจดหมายและโทรศัพท ( Mail  and  Telephone ) 

             (2.)  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาควรเตรียมในเร่ือง 

(1)  ความพรอมทั้งทางดานรางกายและจิตใจ 

(2)  ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 

(3)  เตรียมวัตถุประสงคในการเขาพบลูกคา 

(4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพรอม 

(5)  อุปกรณที่ตองใชในการเตรียมตัวเขาพบ 

(6)  เตรียมขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคา 

ประโยชนของการเตรียมตัวกอนเขาพบ เปนการยืนยันเพิ่มเติมวาลูกคาที่เขาพบมีคุณสมบัติ

เพียงพอ  มีขอมูลสําหรับกลยุทธการเขาพบที่สมบูรณยิ่งขึ้น มีขอมูลสําหรับกําหนดหัวขอสนทนา 

สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได ทราบขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทําใหพนักงานขายเกิด

ความเชื่อมั่น สะทอนใหเห็นวาพนักงานขายมีการเตรียมการลวงหนามาเปนอยางดีสิ่งจําเปนที่

จะตองเตรียมเมื่อเขาพบลูกคา การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกคา การแตงกายและการดูแลดาน

บุคลิกภาพ การใชวาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบรอย  และใหเกียรติลูกคา  

(3.)  การเขาพบและเทคนิคการเขาพบลูกคา 

(1) กําหนดเวลาที่ใชเตรียมตัวใหเหมาะสม 

(2) เก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของลูกคาที่มุงหวัง 

(3) เก็บรวบรวมขอมูลทางดานธุรกิจของลูกคาที่มุงหวัง 

(4) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่มุงหวัง 

(5)  นัดหมายลูกคาที่มุงหวัง 

(4.)  การเสนอขาย 

               การเสนอขาย  หมายถึง  การสรางความปรารถนาและความเชื่อมั่นใหแกลูกคาที่

มุงหวัง  เปนขั้นตอนตอเน่ืองจากการเขาพบลูกคา วิธีที่นิยมกันมากที่สุดคือ การสาธิต     

 วัตถุประสงคของการเสนอขายมีดังน้ี 

 (1)  เพื่อชักจูงและโนมนาวใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 

 (2)  เพื่อชี้ใหลูกคาไดเห็นถึงความตองการและความจําเปนที่จะตองซื้อสินคา 

 (3)  เพื่อสรางความเชื่อถือและศรัทธาใหกับลูกคา 

 (4)  เพื่อชวยใหลูกคาตกลงใจซื้อไดเร็วขึ้น 

 (5) เพื่อเปนการนําเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

     เทคนิคของการเสนอขาย ตองยึดหลัก  4  ประการดวยกันคือ 

  (1)  เทคนิคในการสรางความเชื่อถือ (Conviction)
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  (2)  เทคนิคการเสนอขายที่เขาใจงายและชัดเจน (Clarity) 

    (3)  เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ (Completeness) 

  (4)  เทคนิคการขจัดคูแขงขัน (Competition) 

        รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

   (1) ใหขอเสนอดานรายได 

   (2)  สรางความเดนชัดใหลูกคา 

   (3) สรางความอยากรูอยากเห็น 

   (4) การใชของกํานัล 

   (5) การสาธิต 

(5.)  การเผชิญขอโตแยง 

              ขอโตแยงทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมตาง ๆ ที่ผูคาดหวังไดแสดงออกมา

ในทางตรงกันขามกับความเห็นพองในการตัดสินใจที่จะซื้อ ลักษณะของขอโตแยงทางขายใน

รูปแบบตาง ๆ จําแนกออกไดเปน  3  ลักษณะดวยกัน คือ การโตแยงแบบจริงใจ การโตแยงแบบไม

จริงใจ อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ทําใหเกิดขอโตแยงทางการขายมีดังน้ี 

(1) เกิดมาจากความตองการ 

(2) เกิดปญหาดานราคา 

(3) เกิดจากตัวสินคา 

(4) เกิดจากตัวพนักงานขาย 

(5) เกิดจากชื่อเสียงของบริษัท 

   (6) เกิดจากการผัดผอนของลูกคา  

การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดขอโตแยง ศึกษาขอมูลที่เกี่ยวกับการขายพรอมที่จะ

รับฟงปญหาหรือขอโตแยง พัฒนาความรูและประสบการณของตนเองไมกลัวปญหาและขอโตแยง

ที่เกิดขึ้น ตองคาดคะเนลวงหนากอนไปพบลูกคาเทคนิคในการตอบขอโตแยง  คือ ปองกันการ

เกิดขึ้นของขอโตแยง 

-วิธีการชดเชยขอโตแยง 

- วิธีการเปลี่ยนขอโตแยงเปนเหตุผลสนับสนุนการซื้อ 

- วิธีต้ังคําถาม 

- วิธีปฏิเสธทางออม 

- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 

- วิธีผานขอโตแยงไป
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(6.)  การปดการขาย 

              การปดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่นํามาใชเพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อ

สินคา  หรือเกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยางหน่ึงอยางใดออกมาใหพนักงานขายทราบหลักการสําคัญ

ของการปดการขาย  คือ การปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง การปดการขายต้ังแตตน การปด

การขายทุกคร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปดการขายอยูเสมอ การปดการขายโดยการยกยอง

ใหเกียรติลูกคาเสมอเทคนิคที่ใชในการปดการขาย  มีดังน้ี  คือ 

-  ถามถึงคําสั่งซื้อ 

  -  ต้ังคําถามใหลูกคาตอบรับอยางตอเน่ือง 

-  ทึกทักเพื่อปดการขาย 

-  ปดการขายในจุดเล็ก ๆ 

-  เสนอโอกาสสุดทาย 

- สรุปปดการขาย 

- ปองกันการปฏิเสธการซื้อ 

อุปสรรคของการปดการขาย  คือ 

 -  พนักงานขายกลัวความลมเหลว 

 -  พนักงานขายใชการสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกคา 

 -  พนักงานขายขาดการฝกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

    -  การวางแผนการขายนอยเกินไป 

 -  การขายแบบแรงกดดันสูง 

(อางอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการที่

พวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ

เศรษฐศาสตร เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ทั้งปจเจกบุคคลและ

กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรและตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย    

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกตางกันสามบทบาทไดแก ผูใช ผูจาย และผูซื้อ ผลการวิจัยไดแสดงวาพฤติกรรม

ผูบริโภคน้ันยากที่จะพยากรณ แมกระทั่งโดยผูเชี่ยวชาญในสาขาน้ันเอง การตลาดความสัมพันธคือ

สิ่งหน่ึงที่ทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเดนในการร้ือฟนความหมายที่แทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของลูกคาหรือ

ผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล การปรับ

ตามผูบริโภค และการตลาดหน่ึงตอหน่ึง ก็เปนสิ่งที่ไดใหความสําคัญมากขึ้น การทําหนาที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคมและการทําหนาที่สวัสดิการ   

พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังน้ันการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการ

คนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมีหลักเกณฑใน

การเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี เทคนิค และกลฉอฉลตาง ๆ ที่ใชในการ

ขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิที่ตนเองพึงไดรับดวย การเรียนรูการเปน 

ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใช

เงิน ตลอดจนรูจักหลักเกณฑในการเลือกซื้อและใชสินคาและบริการ 

 (อางอิงจากhttps://th.wikipedia.org/wiki/) 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตางกันของ 

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมี

ความแตกตางกัน โดยมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 4 ปจจัย ดังน้ี 

(อางอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/) 

      1. ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคม

เชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี บุคคล 

ในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหน่ึงของสังคม 

วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการ

พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และ

มีพฤติกรรมอยางไรน้ัน จะตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบัน

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
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ตางๆในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน การกําหนดกล

ยุทธจึงตองแตกตางกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออก

ไดเปน 3 ประเภท ดังน้ี 

            1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เปนรูปแบบหรือวิธีทางในการ

ดําเนินชีวิตที่สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลาทาง

สังคม วัฒนธรรมจึงเปนสิ่งพื้นฐานในการกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

            1.2 วัฒนธรรมยอย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอยๆในแตละวัฒนธรรม 

ซึ่งมีรากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูในวัฒนธรรมกลุม

ยอยจะมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความ

เปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมี

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุมยอย เชน  กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว กลุมอาชีพ 

กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

            1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป

ระดับตํ่า โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหนง

หนาที่ของบุคคลเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงของ

ผลิตภัณฑและการจัดสวนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ 6 กลุมยอย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได อาชีพ 

ตําแหนงหนาที่การงาน เชน เมื่อบุคคลมีรายได เพิ่มขึ้น  ยอมแสวงหาการบริโภคที่ ดีขึ้น 

ประกอบดวย 

                  1 ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper) มีความรํ่ารวยเพราะไดรับมรดกตกทอด

มากมายมีบานเรือนอยูในชุมชนคนรํ่ารวยโดยเฉพาะ มีบานพักตากอากาศ ลูกๆ เขาเรียนในโรงเรียน

ที่ดีที่สุด การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะไมพิจารณาถึงราคามากนัก แตจะคํานึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกวา 

   -ชั้นสูงระดับตํ่า (Lower-upper) กลุมที่มีรายไดสูงที่สุดของสังคม กลุมน้ีสราง

ฐานะความรํ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เชน เปนประธานบริษัท หรือหัวหนางาน

อาชีพตางๆที่ประสบผลสําเร็จ ไดรับการศึกษาสูง ชอบชวยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑที่เปน

สัญลักษณแสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เชนมีบานราคาแพง มีสระวายนํ้าสวนตัว รถยนต

ราคาแพง เปนตน และการซื้อสินคาจะไมถือเร่ืองเงินเปนสําคัญ 

       



10 
 

 

     -ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุมคนที่ทํางานเปนพนักงานในออฟฟศ

ทั่วไป (white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar 

worker) จํานวนมากผานการศึกษาระดับวิทยาลัยตองการใหสังคมยอมรับนับถือ และพยายาม

กระทําในสิ่งที่ถูกตองเหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑที่เปนที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองใหทันสมัย 

               -ชั้นกลางระดับตํ่า (Lower-middle) กลุมผูใชแรงงานทั้งในออฟฟศและใน

โรงงานสวนที่เหลือ ซึ่งเปนกลุมที่ใหญที่สุดในสังคม ประกอบดวยคนงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ 

(skilled and semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดยอยทั่วไป ใชชีวิตมีความสุข

ไปแตละวันมากกวาจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินคา 

                -ชั้นตํ่าระดับสูง (Upper-lower) กลุมผูทํางานสวนใหญซึ่งสวนใหญจะเปนงาน

ประเภทที่ไมตองมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ไดรับการศึกษาตํ่า รายไดนอย มีมาตรฐานการครองชีพ

ระดับความยากจนหรือเหนือกวาเพียงเล็กนอยเทาน้ัน การยกระดับสังคมของตนเองใหสูงขึ้น

คอนขางจะลําบาก จึงเพียงแตปองกันมิใหฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกวาน้ี และอาศัยอยูในบานที่

พอจะสูคาใชจายไดเทาน้ัน 

                 -ชั้นตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุมผูวางงานไมมีงานจะทํา หรือหากมีจะมีทํา

อยูบาง สวนใหญก็เปนงานตํ่าตอย (menial jobs) มีรายได การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่นาสงสาร

มากที่สุด เปนกลุมชั้นลางสุดของสังคม ไมสนใจหางานทําที่ถาวร สวนใหญประทังชีวิตอยูดวยการ

รับเงินชวยเหลือจากหนวยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะหเทาน้ัน 

       2.  ปจจัยดานสังคม ( Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

               1 ) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยมีอิทธิพล

ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่

ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอางอิง สามารถแบงไดเปน 2 

ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ และกลุมทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ 

ความคิดและคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม
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ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับ การตัดสินใจซื้อ

สินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวยดังพิจารณาไดจากรายละเอียด ตอไปน้ี 

 (1) ผูริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินคาอยางใดอยางหน่ึง 

                 (2) ผูที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

                 (3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาที่ในการตัดสินใจซื้อวา

จะ ซื้อสินคาอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออยางไร 

 (4)   ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซื้อสินคา 

 (5)   ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บริโภคหรือใชสินคาและบริการ 

        3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตางๆ ดังน้ี 

               3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุม

วัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

                             3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ

ตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่

แตกตางกัน Kotler. (2003 : 260) ไดกลาววา วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยขั้นตอนแตละ

ขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน ดังน้ี 

             ขั้นที่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว ไมพักอาศัยที่บาน มีภาระทางดานการเงิน

นอย เปนผูนําแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว เคร่ืองใชในครัว 

เฟอรนิเจอร สนใจดานการพักผอน บันเทิง อุปกรณในการเลนเกม เสื้อผาและเคร่ืองสําอาง 

             ขั้นที่ 2 คูสมรสใหม วัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร มีสถานะดานการเงินดีกวา มี

อัตราการซื้อสูงสุดและมักจะซื้อสินคาที่มีความถาวรคงทน เชน รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟาและ

เฟอรนิเจอรที่มีความคงทนและสวยงาม 

             ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากวา 6 ขวบ มีเงินสดนอยกวา

ขั้นที่  2 มักจะซื้อสินคาจําเปนที่ใชในบาน เชน รถยนตสําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน    

และ ยังซื้อผลิตภัณฑสําหรับเด็ก  เชน อาหาร เสื้อผา ยา วิตามิน และของเด็กเลน รวมทั้งสนใจใน

ผลิตภัณฑใหมเปนพิเศษ
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            ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเทากับ 6 ขวบหรือมากกวา 6 

ขวบ  มีฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว กลุมน้ีไมคอย

ไดรับอิทธิพลจากการโฆษณา สินคาที่ซื้อมักมีขนาดใหญหรือซื้อเปนจํานวนมาก เชน อาหาร

จํานวนมาก จักรยานภูเขา รถยนตคันที่ 2 และใหบุตรเรียนดนตรี เรียนเปยโน 

             ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คูแตงงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแลวอาศัยอยู

ดวย มีฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภค

อาจจะเปนบริการของทันตแพทย การพักผอนและการทองเที่ยวหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

             ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่

แยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผอน 

บริจาคทรัพยสินบํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม 

              ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก 

บุตรแยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมน้ีจะมีรายไดลดลง คาใชจายสวนใหญ

เปนคารักษาพยาบาลและผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 

              ขั้นที่ 8 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและยัง

ทํางานอยู กลุมน้ีรายไดยังคงมีอยู และพอใจในการทองเที่ยว 

              ขั้นที่ 9 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและออกจาก

งานแลว กลุมน้ีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 

             3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ

ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน 

            3.4  รายได ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาส

ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่ เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลา น้ี

ประกอบดวย รายไดการออมสินทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน สิ่งเหลาน้ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาทั้งสิ้น 

            3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่

มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

            3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา ( Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ

หมายถึงอัตราผลประโยชนที่รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ
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ของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) 

ความคิดเห็น (Opinions)  

4.  ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคล

ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

             4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน ( Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล 

ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุน

จากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตัวมนุษย ถือวาเปนความตองการของมนุษย ไมวาจะเปน ความตองการทางดาน ตางๆ ทําให

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน 

             4.2 การรับรู ( Perception) เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูปจจัย

ภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอกคือ สิ่ง

กระตุน การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ไดยิน ไดกลิ่น รส กาย การ

สัมผัส ซึ่งแตละคนมีการรับรูแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนสิ่งเราตางๆ  ความสัมพันธของสิ่งกระตุนเรากับสิ่งแวดลอมในขณะน้ัน เงื่อนไขของแตละ

บุคคลที่มีความตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

             4.3 การเรียนรู ( Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจาก

ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการ

ตอบสนองตอสิ่งกระตุนน้ัน 

            4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปน

ผลมาจากประสบการณในอดีต 

             4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งสวนประกอบของทัศนคติ จะ

ประกอบดวย 3 สวน ดังน้ี 

             สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย ความรูและความเชื่อ

เกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคของผูบริโภค สวนของความรูสึก ( Affective 

Component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึก
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อาจจะเปนความพอใจและไมพอใจ เชน การเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบตอผลิตภัณฑ สวนของ

พฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ การ

กําหนดพฤติกรรม ที่มีตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา 

             4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนด

พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซึ่ง

นําไปสูการตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 

             4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

5.ปจจัยดานการตลาด ( Marketing factor) หรือ สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย

เคร่ืองมือดังตอไปน้ี 

        5.1 ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การ

ใชหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ

และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา  

(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

                 (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

                (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

                (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

                              (4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

                              (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line)
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5.2 ราคา(Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่

สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตอง

พิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและ

คาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน ปจจัยอ่ืน ๆ 

       5.3 การสงเสริมการตลาด(Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ

เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ

พฤติกรรมการซื้อ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย 

(Personal selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non personal selling) เคร่ืองมือ

ในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งตองใช 

หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

                 - การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 

และสงเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการ

สรางสรรคงานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธสื่อ 

(Media strategy) 

                 -  การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal selling)  เปนการสื่อสารระหวางบุคคล  

กับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่ เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑ หรือ บริการดวยการขายแบบ

เผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675)หรือเปนการเสนอขาย

โดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616) 
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                  -  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่

กระตุนใหเกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เปน

เคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย 

(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ

โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

(1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) 

การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน

พนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

                    - การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มี

ความหมายดังน้ี การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือ

บริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียง

หรือสื่อสิ่งพิมพ  ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการ

วางแผนโดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับ

กลุมใดกลุมหน่ึง (Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกัน

ภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

                    - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ

โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรง

หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

                       (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 

เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง 

ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ี

ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคต

ตาล็อค 

                       (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 

advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา 

                       (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือ

การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผาน

ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ
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โดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การ

ขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค  การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 

ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

                1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ

ธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler 

and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือ

ไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

                 2.การกระจายตัวสินคา  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การ

ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก

จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 

(Kotler and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ 

จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี การขนสง  

การเก็บรักษาสินคาและการคลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ   

 

3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะ

กอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะ

เปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ 

แผนจะใหรายละเอียดตางๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การ
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คาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควร

ระวังดวยเชนกัน 

ถาเปรียบวาแผนที่ที่ดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว แผน

ธุรกิจก็ไมตางกันในการที่จะใหรายละเอียดอยางเพียงพอที่จะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจ

น้ันควรจะรวมลงทุนดวยหรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจ

อยางชัดเจน เขาใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางที่

เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวม

ลงทุนหรือเงินกูจากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการ

บอกทิศทางของการดําเนินกิจการในอนาคต 

 สําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญยิ่งกวาเอกสารใดๆ ที่เคยมี

การรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

 (1.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน จาก

กองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตางๆ  

              (2.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ 

ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน

การบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย           

 (3.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ทั้ง

กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ

บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย(อางอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

องคประกอบของแผนธุรกิจ  

แมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว หากแตองคประกอบหลัก ซึ่ง

นักลงทุนพิจารณาวาเปนสิ่งสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยสิ่งเหลาน้ี คือ 

1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

2. ประวัติโดยยอของกิจการ 

3. การวิเคราะหสถานการณ  

4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

5. แผนการตลาด  

6. แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 
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8. แผนการเงิน 

9. แผนการดําเนินงาน  

10. แผนฉุกเฉิน 

 

องคประกอบที่ 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหาร 

เปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 

หนา สวนน้ีมีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ี

วา จะอานรายละเอียดในตัว แผนตอหรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจึงตองชี้ใหเห็นประเด็นสําคัญ

สองประการ คือ หน่ึง ชี้ใหเห็นวามี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลังคิดจะทํา สอง 

ตองชี้ใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ัน จะ สามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปน

ประโยชนไดอยางไร บทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความ นาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดที่อยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพ ของบทสรุป

ผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเวลากับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน 

              (1.) อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจน้ันเปนอยางไร พยายาม

อธิบายใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ันจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือ

บริการไปจากเดิมอยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอต้ังเมื่อไร สินคา/บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรใน

แงรูปลักษณ ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะไดเปรียบเหนือคูแขง หากธุรกิจดําเนินการมา

เปนระยะเวลาหน่ึงแลว บอกดวยวา ขนาดของธุรกิจใหญขนาดไหน มีความเติบโตกาวหนาในชวงที่

ผานมาอยางไร 

              (2.) โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาส

น้ันดวยวิธีอยางไร ขอมูลสวนน้ีอาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของ

คูแขง (เชน คูแขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขันกําลังเพลี่ยงพล้ํา แนวโนมของ

อุตสาหกรรมและอ่ืนๆ ที่แสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 

              (3.) กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย ระบุและอธิบายยอๆ ถึง

ลักษณะตลาด ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึง

ลูกคาอยางไร รวมถึงขอมูลที่เกี่ยวของกับโครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุม

ลูกคา ยอดขาย และสวนแบงตลาดที่คาดหมาย 

              (4.) ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ ระบุถึงความไดเปรียบและความ

เหนือกวาในการแขงขัน เชน ความไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน 

ความไดเปรียบจากการที่คูแขงขันอยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมน้ันๆ 

              (5.) ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร บทสรุปใหเห็นถึง

ความคุมคาของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร 
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ระยะเวลาการคุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการ

ลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

              (6.) ทีมผูบริหาร สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูที่เปน

ตัวหลักในการกอต้ังและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่

เกี่ยวกับการทํากําไร การบริหารงานและคน 

              (7.) ขอเสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูที่ตองการ จะเอาเงินไป

ทําอะไร จะตอบแทนเจาของเงินอยางไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาที่หรือผูรวมลงทุน 

จะเปนเทาใด 

องคประกอบที่ 2 : ประวัติยอของกิจการ 

สวนน้ีคือการใหขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกิจการ ทั้งในดาน

รูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด  

การคิดคนและพัฒนาสินคา/บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรให

ขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

องคประกอบที่ 3 : การวิเคราะหสถานการณ 

ขั้นตอนแรกของการจัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของ

การดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผล

กระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ

ในการทํากําไร และความพรอมในดานตางๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงาน

อันดับแรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทาง กลยุทธ และ

แผนการดําเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะหสถานการณหรือเรียกอยางยอๆ วา SWOT ANALYSIS 

             - การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอม

ของกิจการในดานตางๆ ทั้งน้ีโดยมุงเนนการวิเคราะหในสวนที่เปน จุดแข็ง (Strengths) และ 

จุดออน (Weaknesses) ของกิจการ 

             - การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนิน

ธุรกิจที่ผูประกอบการไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ดังน้ันจึงตองพยายามเขาใจใน

สถานการณปจจุบันและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอมดังกลาว เปนไปใน

ลักษณะที่เปนโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจผลลัพธจาก

ขั้นตอนของการวิเคราะหสถานการณ คือ บทวิเคราะหความเปนไปและแนวโนมการเปลี่ยนแปลง

ของการดําเนินธุรกิจที่เปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานตางๆ ของกิจการ 

องคประกอบที่ 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 
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วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับ

ในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ 

และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย

ทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทาง

ธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และ

เปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป  ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

              (1.) มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หาก

ไดมีการดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมิน

จากสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่

เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย 

จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย 

เปาหมายที่ดีจึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

              (2.) สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมิน

ไดวา กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจน

วา จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

              (3.) เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความ

สอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้นๆ เปนไปเพื่อ

สนับสนุนและสงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องคประกอบที่ 5 : แผนการตลาด 

แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชน

จากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะหสถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับ

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนดไวในองคประกอบที่ 4  

ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดยคํานึงถึงการใช

ทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและแนวโนมการ

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการ

ตลาดตองตอบคําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาดที่ตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 

2. ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

3. จะนําเสนอสินคา/บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด ดวยวิธีการใด 

4. จะสราง รักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลาน้ันไดดวยวิธีการใดบาง
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5. ถาสถานการณไมเปนไปตามที่คาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไร 

ในการตอบคําถามดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจน

ประสบการณและวิจารณญาณที่ดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับ

กิจการตามองคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาด 

2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

- กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

        4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

องคประกอบที่ 6 : แผนการจัดการและแผนคน 

ในสวนน้ีผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสรางขององคกรวา ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความ

รับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการ

ถือหุน การเขียนในสวนน้ีควรจะทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดี

ในการบริหาร มีความสมดุลในดานความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร 

มีความชํานาญและประสบการณในกิจการที่ทํา รายละเอียดในสวนน้ีประกอบดวยหัวขอดังตอไปน้ี 

คือ 

 1. โครงสรางองคกร 

             (1) ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนที่จะมาดํารงตําแหนง พรอมทั้งแผนผังองคการ 

              (2) หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะ

เปนผูชวยในงานน้ัน เพื่อทําใหงานสมบูรณ 

        (3) หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มี

ความสําเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบาง 

       2. ตําแหนงบริหารหลัก 

               (1) ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความ

เหมาะสมในตําแหนงงานน้ันอยางไร 

               (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

               (3) อาจใสประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนน้ีดวยก็ได หรือมิฉะน้ันอาจนําไป

ใสไวรวมกันในภาคผนวก 
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   3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร ตลอดจน

ผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 

         4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

         5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของ

กรรมการแตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

องคประกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

หลังจากที่ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความ

ไดเปรียบเชิงแขงขันแลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต

ปฏิบัติที่สอดคลองและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด 

แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมี

ศักยภาพในการบรรลุเปาหมายตามแผนน้ันๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการ

กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน

ใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ

ผลิตใหเปนผลผลิตโดย วัตถุดิบและทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่

ทําการผลิต หรือคาใชจายรวมของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน 

และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ

วัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปนผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคา

ของสินคาและบริการที่ผลิตไดในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัติน้ัน ผูประกอบการตองพิจารณา 

ตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวของกับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นที่สําคัญๆ รวม 10 

ประเด็นดังตอไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 

2. การออกแบบสินคาและบริการ 

3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 

4. การเลือกสถานที่ต้ัง 

5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 

6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 

7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 

8. ระบบสินคาคงคลัง 

9. กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 

10. การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 
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องคประกอบที่ 8 : แผนการเงิน 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตาม

วัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด  

จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุน

ภายนอกในรูปของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะ

เปนเร่ืองของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 

ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ 

กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการ

จายคาใชจายตางๆ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผู

นําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปน

รายงานสรุปขั้นสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ

อาจจะเปนงบการเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี

เพื่อใหทราบวา ในรอบระยะเวลาที่ผานมาน้ัน ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการ

เปลี่ยนแปลงในเงินสดอยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดวย 

1.งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป

ดวยขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวนของ

ผูเปนเจาของ  

2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 

คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

3.งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือ

หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ ทุนเรือนหุน กําไรสะสม 

4.งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี กิจกรรมดําเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จัดหาเงิน 
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นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

ผลกระทบตองบการเงินไมเหมือนกัน กิจการจึงตองบอกขอมูลดังกลาวใหผูใชในงบการเงินทราบ 

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรูรายได 

(2) การตีราคาสินคาคงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

(6) การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

(7) การจัดทํางบการเงินรวม 

องคประกอบที่ 9 : แผนการดําเนินงาน 

หลังจากผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวน

แลว ขั้นตอนตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกล

ยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงาน

ในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา

ดําเนินการ โดยจัดทํารายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

องคประกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ในกรณีที่สถานการณหรือ

ผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาดฝนเกิดขึ้น จนเปน

ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจ

ที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดกําหนดไว 

 (อางอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 

4.  ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p)       

 สวนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายไดขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดเพราะมองเห็นวาคุมคารวมถึงมีการจัด

จําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาโดยสวน

ประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4 ปจจัย (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแก   
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1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน

บรรจุภัณฑ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา

บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได                                                 

ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิดสถานที่องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตอง

มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

            (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

            (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พื้นฐานรูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ 

             (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

             (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

             (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2.ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังน้ันผูกําหนดกล

ยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณา

การ  ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เกี่ยวของและการแขงขัน  

3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ

ตองการเพื่อเตือน ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ
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สรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling)ทําการ

ขายและการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย

ประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) 

โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

              (1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร เกี่ยวกับองคการ

และ ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ   

              (2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด หรือ เปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

              (3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) 

โดยมีจุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือ กระตุนความตองการซื้อที่ใช

สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช

หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี3 

รูปแบบ คือ  การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion)  การกระตุนคนกลางเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion)  

การกระตุนพนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales Force Promotion)  

(4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี

ความหมายดังน้ี การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา 

สินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ

กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ ซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธ

(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง

เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุม หน่ึง มี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริม หรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

                (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ

โฆษณาเพื่อใหเกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง

หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 
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การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนอง

ในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใช

สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ 

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุโทรทัศนหรือ

ปายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผาน

สื่ออิเล็กทรอนิกส(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย มุงหวังผล

กําไรและการคาเคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

 (อางอิงจาก http://dekmarketingblogspot.com) 

 

5.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ศรีเปารยะ เพ็ญพงษ (2559) พฤติกรรมการบริโภคอาหารของกลุมนักเรียนและนักศึกษาใน

จังหวัดสุราษฎรธานี การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารของ

นักเรียนนักศึกษา จังหวัดสุราษฎรธานี 2) เพื่อศึกษาระดับดัชนีมวลกายของนักเรียนนักศึกษา 

จังหวัดสุราษฎรธานี 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการบริโภค

ของนักเรียนนักศึกษา จังหวัดสุราษฎรธานี โดยระดับดัชนีมวลการ ความสัมพันธระหวางปจจัย

สวนบุคคลกับพฤติกรรมการบริโภค และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการบริโภคอาหารกับ

สุขภาพของนักเรีนนักศึกษา จังหวัดสุราษฎรธานี แบบสอบถามไดตรวจสอบคุณภาพโดย

ผูเชี่ยวชาญ และสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด ไดคาความเชื่อมั่น 0.96 และทําการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากนักเรียนและนักศึกษาในจักงหวัดสุราษฎรธานีตัวอยางจํานวน 400 คน 

ผลการวิจัยพฤติกรรมการบริโภคอาหารของกลุมนักเรียนและนักศึกษาพบวา สวนใหญรับประทาน

อาหารครบ 3 มื้อ เชา กลางวัน เย็น มากที่สุดคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 รองลงมา คือ เลือกซื้ออาหารโดย

พิจารณาความสะอาดของรานและผูขายมากกวาความอรอยคาเฉลี่ย 3.58 และนอยที่สุด คือ 

รับประทานอาหารสุก ๆ ดิบ ๆ คาเฉลี่ย 2.79 โดยผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวน

บุคคลกับพฤติกรรมการบริโภค พบวา เพศ และพื้นที่อาศัย มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ระดับ 0.05 ขณะที่อายุ การศึกษาและรายไดไมมีความสําคัญ และพบวาพฤติกรรมการบริโภค

ในคร้ังน้ี คือ การใหความรูเกี่ยวกับโภชนาการอาหารผานสื่อ เพื่อใหเลือกอาหารที่เหมาะสมกับ

รางกายและลดการบริโภคอาหารที่จะเกิดโทษแกรางกาย 

 วิไล ทวมกลัด (2543) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมการบริโภค ผัก

ปลอดสารพิษในเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบวาราคาผักปลอดสารพิษและสวนตาง 

ระหวางผักปลอดสารพิษกับผักสดทั่วไปโดยเมื่อปจจัยทั้งสองเพิ่มขึ้นมีผลใหความนาจะเปนใน การ

เลือกบริโภคผักปลดสารพิษของผูบริโภคมีผลทําใหความนาจะเปนในการเลือกบริโภคผักปลอด 

สารพิษของผูบริโภคเพิ่มขึ้นทุกสมการสวนปจจัยอ่ืน ๆ ไมมีนัยสําคัญในสมการผักปลอดสารพิษ 

โดยรวมแตมีนัยสําคัญในสมการผักปลอดสารพิษแยกประเภทบางสมการซึ่งไดแก เพศ รายได 

ระดับการศึกษา อายุ และบริเวณเขตที่อยูอาศัยรวมถึงพบวาผูบริโภคมีความเห็นวาผักปลอดสารพิษ 

มีประโยชนลดความเสี่ยงในการสะสมพิษของรางกายและสิ่งแวดลอมแตผูบริโภคยังไมมีความ 

มั่นใจในคุณภาพของผักปลอดสารพิษซึ่งควรใหหนวยงานที่รับผิดชอบมีการตรวจสอบอยาง 

เขมงวดมากขึ้นทั้งยังเห็นวาราคาผักปลอดสารพิษนน้ันมีราคาสูงเกินไป และควรใหมีการแจงราคา 

ผักปลอดสารพิษแตละชนิดใหผูบริโภคทราบเปนระยะรวมถึงควรใหขอมูลความรูเกี่ยวกับ 

กระบวนการผลิตและการตรวจสอบคุณภาพของผักปลอดสารพิษใหมากกวาน้ี และกระทําอยาง

ตอเน่ืองในอนาคตดวย 

 สุพรรณี แยมสี (2545) ศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเลือกบริโภค ผักปลอดสารพิษ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครศึกษากรณีเขตจตุจักร ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มี

ความสัมพันธกับการเลือกบริโภคไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายเฉพาะคาอาหารของสมาชิกใน 

ครอบครัวอีกทั้งผูบริโภคสวนใหญมีความรูปานกลางและตองการขาวสารเกี่ยวกับผักปลอด 

สารพิษในดานเกี่ยวกับคุณภาพและมาตรฐานความปลอดภัยของผักปลอดสารพิษมากที่สุดรวมทั้ง

ไดเสนอใหมีการศึกษาในเร่ืองเกี่ยวกับ 1. แหลงจําหนายผักปลอดสารพิษเพื่อเพิ่มความสะดวก 

ใหกับผูบริโภค 2. รานคา ที่จัดจําหนายก็ไมควรเอาเปรียบผูบริโภคดวยการจําหนายผักปลอด 

สารพิษในราคาที่สูงเกินไป 3. ควรมีการใชสื่อประชาสัมพันธเกี่ยวกับผักปลอดสารพิษแกผูบริโภค 

มากขึ้น 4.ควรสงเสริมใหมีการปลูกผักปลอดสารพิษเพิ่มมากขึ้น 

 สุภานัน สุวรรณสิทธิ์, ธันยานี โพธิสาร และวรัท วินัจ (2558) พฤติกรรมตามแนวคิดการ

บริโภคอยางยั่งยืนของอําเภอเมืองเชียงใหมตอการบริโภคอาหารจานดวนแบบตะวันตก การคนควา

แบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมตามแนวคิดการบริโภคอยางยั่งยืนของคนอําเภอ
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เมืองเชียงใหม ตอการบริโภคอาหารจานดวนแบบตะวันตกโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 300 ชุด และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพิจารณาโดยสถิติที่ใช 

ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) การทดสอบคาวมสัมพันธดวยไค 

สแควร (Chi-square) และการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยดวย T-Test    

 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชายอายุ 15-20 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี เปนนักเรียน นักศึกษา รายไดไมเกิน 10,000 บาท โดยเหตุผลที่ใชบริการรานอาหาร

ฟาสตฟูดแบบตะวันตกเพราะการบริการที่รวดเร็ว โดยเลือกรับประทานรานเคเอฟซีมากที่สุด 

เหตุผลในการเลือกบริโภคอาหารฟาสตฟูดคือ คุณภาพและรสชาติของอาหาร และเลือกบริโภค

อาหารประเภทไกทอด ตัวผูตอบแบบสอบถามเองเปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจในการเลือกราน 

และจะไปในวันศุกรเสาร-อาทิตย เวลา 11.00 น.-13.00 น. โดยจะไปนอยกวา 1 คร้ังตอสัปดาหซึ่ง

จะรับประทาน เมื่องตองการความเรงดวนหรือเรงรีบ ซึ่งแตละคร้ังจะไปรับประทาน 3-4 คน โดยมี

คาใชจายเฉลี่ยตอคนประมาณ 100-200 บาท ชําระเปนเงินสด และมักสั่งรับประทานที่รานใน

บริเวณศูนยการคาตาง ๆ เพราะใกลที่ทํางานหรือใกลสถานศึกษา     

 จากการใชสถิติในการแบงกลุมผูบริโภคของการศึกษาคร้ังน้ีออกมาเปน 2 กลุมพบวา กลุม

ผูบริโภคทั่วไปมีคาเฉลี่ยความคิดเห็นตอพฤติกรรมการบริโภคที่ยั่งยืนนอยกวา 3.85 สวนกลุม

ผูบริโภคที่ตระหนักถึงแนวคิดการบริโภคที่ยั่งยืนน้ันมีคาเฉลี่ยความคิดเห็นตอพฤติกรรมการ

บริโภคที่ยั่งยืนมากกวาหรือเทากับ 3.85        

 ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ขอมูลทั่วไปกับผูบริโภคอาหารจานดวนแบบ

ตะวันตก ทั้งสองกลุมพบวา เพศเพียงปจจัยเดียวมีความสัมพันธกับกลุมผูบริโภคสองกลุม 

 จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมตามแนวคิดการบริโภคที่ยั่งยืนตอการ 

บริโภคอาหารจานดวนแบบตะวันตก กับผูบริโภคทั้ง 2 กลุม พบวาบุคคลที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจ โอกาสในการบริโภคอาหารจานดวนแบบตะวันตก และวิธีการสั่งอาหารจานดวนแบบ

ตะวันตกมีผลกระทบตอผูบริโภคทั้ง 2 กลุม เมื่อวิเคราะห ความแตกตางของปจจัยสวนประสม

การตลาดของผูบริโภคทั้ง 2 กลุมพบวา ผูบริโภคที่ตระหนักถึงแนวคิดการบริโภคที่ยั่งยืนให

ความสําคัญกับปจจัยยอยดานภาชนะที่บรรจุสะอาดปลอดภัย มีบริการนําสงอาหาร และคูปอง

สวนลดอาหารสูงกวาผูบริโภคทั่วไป ในระดับที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 กรัณยพัฒน อ่ิมประเสริฐ (2556 อางอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541) ไดกลาววา 

การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ

หรือการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถหากลยุทธทางการตลาด 
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(Marketing Strategies) ที่สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสมคําถามที่ใชเพื่อคนหา

ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบดวย WHO? WHAT? WHY? WHO? 

WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย 

OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS และ 

OPERATIONS เปนการหาคําตอบ 7 ประการที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการใชกลยุทธ

การตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค สลัด เปนรายการจานหน่ึงจาก

ประเทศตะวันตกที่ไดรับความนิยมในประเทศไทย สลัดจัดเปนอาหารจานสุขภาพที่อุดมไปดวย

คารโบไฮเดรต ไขมัน วิตามิน เกลือ แร และใยอาหาร มีสวนประกอบหลัก คือ ผัก ไมวา จะเปนผัก

สด ผักตม ตลอดจนผลไมตาง ๆ นอกจากน้ียังมีการเพิ่มโปรตีนจากเน้ือสัตว ไขตม เมล็ดธัญพืชตม

สุก และอ่ืน ๆ ตามความชอบ โดยทั่วไปนิยมรับประทานสลัดเปนอาหารจานแรกกอนรับประทาน

อาหารจานหลักปรุงรสชาติดวยนํ้าสลัดชนิดตาง ๆ เชน นํ้าสลัดนํ้าขนหรือมายองเนส (Mayonnaise) 

นํ้าสลัดนํ้าใส (French Dressing) ซึ่งเปน นํ้าสลัดสูตรพื้นฐานปจจุบันมีการดัดแปลงใหมีรสชาติ

หลากหลายข้ึนโดยการเพิ่มเคร่ืองเทศ สมุนไพร ทั้งน้ีเพื่อประโยชนทางการคาและเพื่อประโยชน

ทางสุขภาพ 

  

  

 



 บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1.    เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา  

2.    ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3.    รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4.    จัดเตรียมวัตถุดิบอุปกรณที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

5.    จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6.    จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ และสงเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. การจัดซื้อวัตถุดิบ  และตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ทดลองปฏิบัติการขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบัติงาน 

3.   ปฏิบัติดําเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย และบริการ ที่วางแผนไว 

4. จัดกิจกรรมทางการตลาด และสงเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1.     สรุปผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณผลกําไร ขาดทุน 

2.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา 

3.     รายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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แผนการปฏิบัติงาน 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน  ตลาดสี่แยกบางนา 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2561 ป 2562 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

         

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ

และการสงเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน

และขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          
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สถานท่ีดําเนินโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

   
 ถ

.ส
รร
พา
วุธ

 

ตลาดสี่แยกบางนา 

Happy Salad Roll 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 1,591.5 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนเงิน 3,183 บาท 

1.   วัตถุดิบ 

ผักสลัดออแกนิก                  130   บาท 

ผักแครอท          25  บาท 

ผักแตงกวา         25   บาท 

ยําสาหราย                   199   บาท 

ไขกุง        235  บาท 

ทูนา        297  บาท 

ปูอัด        185  บาท 

แผนหอขาวกลอง          79   บาท   

นํ้าสลัดครีมซีฟูด      150   บาท  

    

2.   อุปกรณ 

กลองใสใสสลัด       170       บาท 

ถุงพลาสติก         50  บาท 

ถวยนํ้าสลัด         38  บาท 

 

3.   เบ็ดเตล็ด 

คาปายราน/สื่อโฆษณา      600  บาท 

คาใชจายอ่ืน ๆ                  1,000  บาท 

รวม                  3,183  บาท 
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การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

 ชื่อกิจการ แฮปปสลัดโรล จํากัด โดยกอต้ังคือ นายอนาวิล  ไชยมงคล และ นางสาว

พรญพัฒน     แสงทอง กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2562 โดยความคิดริเร่ิมในการกอนต้ังธุรกิจน้ีขึ้นมา โดยมี

ความคิดเห็นวาในประเทศไทยมีธุรกิจรานสลัดโรลจํานวนมาก เชน ราน With love salad ราน 

Jones salad เปนตน เราจึงมีแนวคิดในการเปดรานขายสลัดโรล แตมีการดัดแปลงสลัดโรลธรรมดา

ใหแปลกออกไปโดยการ ใชแผนขาวกลองแทนแผนแปงเพื่อสุขภาพที่ดีแคลลอร่ีที่ตํ่า และแปรรูป

นํ้าสลัดธรรมดาใหเปนนํ้าสลัดครีมซีฟูดรสแซบเขมขน หอมนํ้าสลัด ซึ่งเพิ่มหนาตาง ๆ ที่แปลก

ออกไปจากเดิมและผูรบิโภคมักนิยมรับประทานอาหารที่มีความแปลกและแตกตางเปนสวนมาก 

ปจจุบันลูกคาหลักของกิจการ คือกลุมเพศหญิง เพศชาย เด็กวัยรุน นักเรียนและนักศึกษา สวนแบง

การตลาดคิดเปนรอยละ 59 %  

 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียน

ภายในกิขการ 5,405,400 บาท ตนทุนขายเพื่อกิจการ 2,002,764 บาท และมีกําไรสุทธิระยะเวลา 3 ป 

2,055,469.31 บาท 

 

2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

เปนการนําเสนอแผนธุรกิจน้ีตอหุนสวน โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปน้ี 

1. เพื่อเปนเอกสารในการประกอบธุรกิจ 

2. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ เพราะเปนการวางแผนลวงหนาและมีแผนสํารอง    

หากเกิดปญหาภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 

3. เพื่อเสนอตอหุนสวนที่จะรวมลงทุนในการทําธุรกิจ 

 

3. ความเปนมาของธุรกิจ 

 3.1 ประวัติความเปนมา และแนวคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

บริษัท แฮปปสลัดโรล จํากัด (มหาชน)  จดทะเบียนเมื่อวันที่ 1 กุมภาพันธ 2562 บริษัท 

แฮปปสลัดโรล จํากัด (มหาชน) อยูภายใตการบริหาร “ คุณอนาวิล ไชยมงคล อายุ  21 ป ดําเนิน

ธุรกิจในดานอาหารคือสลัดโรลที่เปนสูตรชาววังด้ังเดิม โดยทางครอบครัวของคุณอนาวิล มีธุรกิจ

รานอาหารขายสลัดโรลสูตรชาววังแตดวยปจจุบันมีการแขงขันสูงและคูแขงหนาใหมๆ เกิดขึ้น

มากมาย คุณอนาวิล เลยเกิดความคิดที่จะพัฒนากิจการของครอบครัวใหทันสมัยและเหนือกวาคูแขง

ขัน และคุณอนาวิล ไดเดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเม็กซิโกและไดสะดุดตากับอาหารของ

ประเทศเม็กซิโก เรียกวา สลัด แตจะมี ไขตม กระเทียม และนํ้ามันมะกอก ทําใหคุณอนาวิล 



37 
 

 

เกิดไอเดียนําไปตอยอดกับสลัดโรลสูตรชาววังโดยใชแผนหอขาวกลองและนํ้าสลัดครีมซีฟูดแบบ

สลัดโรล ทําใหเกิดเปนที่นาสนใจของลูกคาจํานวนมาก ภายใตชื่อ “แฮปปสลัดโรล” 

  โดยโอกาสในการขายสินคาของทางรานเราคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีจาก

วัตถุดิบที่ใหคุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่

ยอมเยา ดูนารับประทานตอบสนองตอลูกคา 

โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางของ

ผลิตภัณฑพรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

ในดานผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

แนวความคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

ในปจจุบันอาหารคือ ปจจัยหลักในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารใหประโยชนและสราง

ความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการรับประทานอาหารที่หาซื้อได

ในราคาที่ยอมเยาว และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน สลัดโรลเปนอาหารที่หารับประทาน

งายและไดรับความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทุกเพศทุกวัย 

นอกจากน้ีกิจกรรมการทําสลัดโรลยังมีขอดี คือ รักษาสุขภาพและในเร่ืองของขนาดของ

ผลิตภัณฑที่นาทานและวัตถุดิบหาไดงาย ราคาไมแพง สามารถทานไดงาย และสะดวกในการทาน

ไดทุกเพศทุกวัย และยังสามารถใชเปนงานอดิเรก หรือประกอบอาชีพไดจริง 
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3.2 ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

4. ผลิตภัณฑ 

4.1 รายละเอียดการขาย 

ผลิตภัณฑคือ สลัดโรลที่แปรรูปใหกลายเปนแบบใหมโดยใชแผนหอขาวกลองมีหลาย

หลายหนาใหลูกคาไดเลือก เชน ยําสาหราย ไขกุง ทูนา และปูอัด พรอมนํ้าสลัดครีมซีฟูดเพิ่มความ

นารับประทาน และทานสะดวกดวยขนาดของผลิตภัณฑ ไมมีสารบนเปอน สินคามีคุณภาพคัดสรร

อยางดีถูกหลักอนามัย ใสบรรจุภัณฑแบบกลอง และแบบถวยอีกทั้งเรายังทําใหสลัดโรลพอดีคําไม

ใหญเกินไปและไมเล็กจนเกินไปเราใสใจในเร่ืองน้ีมาก  

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

         

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ

และการสงเสริมการตลาด 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน

และขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          
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1. บรรจุภัณฑแบบกลองพลาสติกใส  

2.    ราคาอยูที่ กลองละ 50 มี 8 ชิ้น 

 

 

 

 

5. การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

 ทางธุรกิจใชกลยุทธการสํารวจของพฤติกรรมของผูบริโภค จากการสํารวจพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายอาจมาจากสาเหตุตาง ๆ เชน ความชอบ ความพึงพอใจที่จะตองการสินคา

และการบริการ สินคาทางรานเปนสินคาที่ซื้อทานงาย และราคาสามารถจับตองได จึงจะทําใหติด

ตลาดไดงาย แตคิดใหเกิดความแตกตางออกไปจากเดิม เพื่อดึงดูดผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคา

ของเรามากยิ่งขึ้น 

5.2 สวนแบงทางการตลาด 

 

 

 

7% 

10% 

24% 59% 

Salad Factory

Jones salad

With love salad

แฮปปสลัดโรล  

แฮปปสลัดโรล 

Salad 
Factory 

Jones salad 

With love salad 
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             5.3 แนวโนมทางการตลาด 

แนวโนมทางการตลาดสลัดโรลน้ันตองอาศัยปจจัยของสภาวะเศรษฐกิจในการซื้อสินคา

ของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในปจจุบัน โดย

คุณภาพของสินคาเลยคุณคาทางโภชนาการการหรือราคาของสินคาก็สําคัญ ซึ่งแฮปปสลัดโรลถือวา

ตอบสนองความของผูบริโภคไดและสวนครองตลาดของแฮปปสลัดโรลอยูสูงกวาเพราะมีความ

แปลกใหม รูปรางที่ปนเอกลักษณ และรสชาติ ซึ่งคนในปจจุบันนิยมในความแปลกใหมที่ปนเอก

ลักษณเฉพาะตัว 

5.4 ตลาดเปาหมาย 

กลุมท่ี 1  

-กลุมนักเรียน นักศึกษา และวัยรุน ในชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการ ซื้อได

มาก 

กลุมท่ี 2  

-กลุมคนวัยทํางาน ที่ตองเรงเรีบในการทํางานสามารถซื้อและทานในระวางเดินทางไป

ทํางานหรือเวลาเลิกงานได 

กลุมท่ี 3  

 -กลุมคนที่ชื่นชอบในการรับประทานสลัดโรล หรือคนที่ชอบในความแปลกใหม 

กลุมเปาหมายที่สนใจในการคนหาสิ่งแปลงใหม และตองการทดลองสิ่งน้ันๆ สิ่งเหลาน้ีทํา

ใหกลุมเปาหมายหันมาเลือกซื้อสินคาในสวนน้ีเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

 

5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 

   บุคคลที่สามารถทานสลัดโรลได ทั้งเพศหญิงและเพศชายที่ชอบใหการรับประทานสล

ลัดโรล หรือชื่นชอบในความแปลกใหม และคนวัยทํางานที่ตองใชเวลาเรงรีบ แฮปปสลัดโรล

สามารถตอบสนองได เพราะมีขนาดที่พอดีคํา สะดวกตองการรับประทาน และกลุมเด็กนักเรียน

นักศึกษาที่ไปเรียนตอนเชา หรือหลังเลิกเรียนที่สามารถซื้อรับประทานระหวางไปเรียนหรือเดินทาง

กลับบานได 
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5.6 สภาพการแขงขัน 

หากวิเคราะหการแขงขันในยานตลาดสี่แยกบางนาแลวมีคูแขงไมมากนัก เพราะยังมีแต

สลัดผลไมที่ยังไมมีความแปลกใหมที่ทําใหเกิดความนาสนใจ เพราะการใชวัตถุดิบที่ไมไดแตกตาง

ไปจากเดิม 

5.7 คูแขงขัน 

1. Salad Factory  

2. Jones salad  

3. With love salad 

 

5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

การ

เปรียบเทียบ 
แฮปปสลัดโรล Salad Factory Jones salad With love salad 

ดาน

ผลิตภัณฑ 

   สลัดโรลสูตรชาววัง 

นํ้าสลัดครีมซีฟูด มีไส

ยําสาหราย ไขกุง ทูนา 

ปูอัด เปนตน 

สลัดผัก สลัดผลไม สลัดกุงยาง 
อะโวคาโด 

ดานราคา กลองละ 50 บาท 

มี 8 ชิ้น กลองละ 55 บาท กลองละ 55-60 

บาท 
กลองละ 60-70 

บาท 

ดานชองทาง

การจัด

จําหนาย 

-หนาราน  

ตลาดสี่แยกบางนา 
-ทาง Line แฮปปสลัด

โรล 
-ทาง Facebook แฟน

เพจ 

 

ตลาดสี่แยกบางนา 
 

 

ตลาดสี่แยกบางนา 
 

 

ตลาดสี่แยกบางนา 
 

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

-โฆษณาทาง 

Facebook 

- ปายหนาราน 
- การแนะนําเมนูใหม 

 

ประชาสัมพันธ

ผานFacebook  
ประชาสัมพันธ

ผานFacebook  

 

ประชาสัมพันธ

ผานFacebook  
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 5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

  5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง(Strengths) จุดออน(Weaknesses) 

ดานการบริหาร

จัดการ 
- พนักงานนอยทําใหบริหารจัดการไดงาย 

- ตนทุนไมสูง 

- มีบุคลากรที่มีความสามารถ 

- ใหความสําคัญกับการทํางาน 

- บุคลากรขาดความ

ชํานาญบริหารงาน 

ดานการตลาด - การโฆษณาผานทางเฟชบุคแฟนเพจ - สินคายังไมเปนที่

รูจักกมากนัก 

ดานการผลิต - ใชผักปลอดสารพิษ 

- อุปกรณที่ใชมีความสะอาด 

- พนักงานมีความรูในการผลิต 

- มีความใสใจในการผลิต 

- วัตถุดิบเนาเสียงายใน

อากาศรอน 

ดานการเงิน - เน่ืองจากมีทุนสํารองมาก 

- การเงินน้ันตนทุนไมสูง 
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5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและกลุมลูกคา

เปาหมาย 
- กลุมนักเรียน นักศึกษา และวัยรุน ในชวง

เวลาไปเรียนหรือเลิกเรียน 
- กลุมคนวัยทํางาน ที่ตองเรงรีบในการทํางาน 

- กลุมบุคคลทั่วไป 

- จะมีผูบริโภคบางกลุมที่

ไมรับประทานสลัดโรล

เพราะเปนคนไมกินผัก 

สถานการณแขงขัน - สินคาของเราใชผักปลอดสารพิษและเปนผัก

ออแกนิกใหเห็นชัดเจน 
- ธุรกิจประเภทสลัดโรล

มีมากยิ่งขึ้น 

สังคม -เปนอาหารที่เหมาะกับทุกเพศทุกวัย                - 

เทคโนโลยี -อินเตอรเน็ต และเทคโนโลยีไรสาย  

- เฟสบุคและสื่อตางมีโอกาสในการขายมาก

ขึ้น 

- ผูบริโภคบางคนไมมี

สัญญาอินเทอรเน็ต               

สภาพเศรษฐกิจ - เศรษฐกิจดีทําใหผูบริโภคมีกําลังซื้อมากขึ้น - พฤติกรรมของผูบริโภค

เปลี่ยนไปเน่ืองจากภาวะ

เศรษฐกิจ 

กฎหมายระเบียบ

ขอบังคับ 
- การปฏิบัติถูกสุขลักษณะ ตามกรมอนามัย                  - 

กลุมผูจําหนายและ

เครือขาย 
- แหลงซื้อวัตถุดิบ - ขาดตัวแทน 
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6.แผนบริหารจัดการ 

6.1 ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ แฮปปสลัดโรล 

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ ตลาดสี่แยกบางนา  

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ รานคา 

ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา  - 

หมายเลขทะเบียนการคา 1100782252213 

 

      6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 

ลําดับ ชื่อ-สกุล ตําแหนง 

1 นายอนาวิล                     ไชยมงคล ประธาน 

2 นางสาวพรญพัฒน           แสงทอง รองประธาน 

  

 

  6.3 อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

  อํานาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยูกับ ประธาน แตเพียงผูเดียว 

 

     6.4  รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

*มูลคาหุนละ 10 บาท 

 

 

ลําดับ ชื่อ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 

1 นายอนาวิล                     ไชยมงคล 7,000 70,000 70% 

2 นางสาวพรญพัฒน           แสงทอง 3,000 30,000 30% 

รวมจํานวนหุน 10,000 100,000 100% 
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 6.5 ประวัตของกรรมการหรือผูบริหาร 

 ก  ชื่อ นายอนาวิล                     ไชยมงคล อายุ 20 ป 

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ป พ.ศ. 2562 

  ประสบการณการทํางาน 

- บริษัท พาสยามอินดัสทรี จํากัด 
- บริษัท เอส แอนด พี จํากัด (มหาชน) 
- บริษัท ไทยซัมซุง ประกันชีวิต จํากัด (มหาชน) 
- บริษัท วินเทอรแลนด เทรดด้ิงจํากัด 
- บริษัท เซ็นทรัลพัฒนา จํากัด (มหาชน) 

  ผลงานท่ีไดรับ  

  -   

ข ชื่อ นางสาวพรญพัฒน           แสงทอง อายุ 23 ป 

  การศึกษา 

  ระดับ ปวส. จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ ป พ.ศ.2562  

  ประสบการณการทํางาน  

- บริษัท แอพเพิล ออโต ออคชั่น (ไทยแลนด) จํากัด 

  ผลงานท่ีไดรับ  

  -  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   46 
 

 

6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นายอนาวิล  ไชยมงคล 

ประธาน 

นางสาวพรญพัฒน   แสงทอง 

รองประธาน 
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6.7 หนาท่ีความรําผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากร 

 

1. ชื่อ นายอนาวิล  ไชยมงคล 

 ตําแหนง     ประธาน 

       หนาท่ีความรับผิดชอบ    บริหาร วางแผน กําหนดกลยุทธ นโยบายบริษัท  

    ควบคุมการออกแบบสื่อและควบคุมสวัสดิการ 

    ควบคุมดูแลการเงินของบริษัท 

 การศึกษา ระดับ ปวส.               จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

      ป พ.ศ.2562  

 อัตราเงินเดือน    10,000 บาท 

 

 2. ชื่อ นางสาวพรญพัฒน  แสงทอง  

 ตําแหนง    รองประธาน 

       หนาท่ีความรับผิดชอบ    ใหคําปรึกษาวางแผนธุรกิจ จัดหาเงินทุน 

    ปฏิบัติงานขายและทั่วไป ควบคุมการผลิต 

  สินคา 

 การศึกษา ระดับ ปวส.   จาก วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

      ป พ.ศ.2562 

 อัตรเงินเดือน     8,000 บาท 

 

6.8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

 

 

 

 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1. ฝายบริหาร ประธาน 1 10,000 บาท 

2. ฝายบริหาร รองประธาน 1 8,000 บาท 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 2 18,000 บาท 
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6.9 วิสัยทัศน 

 ตองการเปนธุรกิจการขายที่มีความแปลกใหม เพื่อพัฒนาสินคาอยูตลอดเวลาและสงเสริม

สุขภาพที่ดี ควบคูกับความอรอยสะอาดถูกปาก 

 

6.10 พันธกิจ 

1. เพื่อพัฒนาธุรกิจใหเปนที่รูจกดวยราคาที่ยอมเยาว แตคุณภาพเทาเทียมกับรานอ่ืน 

2. สรางความสุขใหลูกคาอยางสม่ําเสมอ 

3. จัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ 

 

6.11 ปาหมายธุรกิจ 

      เปาหมายระยะสั้น เพื่อใหธุรกิจ แฮปปสลัดโรล เปนที่รูจักในกลุมลูกคา 

      เปาหมายระยะกลาง ขยายจํานวนลูกคาและเพิ่มประสิทธิภาพของการขายและ          

พัฒนาคุณภาพของสินคา 

เปาหมายระยะยาว รักษารากฐานลูกคาเกาไวและพัฒนากลยุทธการสงเสริม   

การตลาดอยางตอเน่ืองเพื่อเพิ่มพูนลูกคาใหม 

 

6.12 ปจจัยความสําเร็จ 

1. ขายสินคาดวยความเต็มใจและใหความรูแกลูกคาใหม 

2. มีความซื่อสัตยตอลูกคาและองคกร 

3. มีความสามัคคีรักใครปรองดองขององคกร 

 

6.13 นโยบายในการจายเงินปญผลหรือการแบงผลประโยชน 

จายเงินปนผลใหทุก ๆ วันที่ 1 ของเดือน ในอัตราเงินเดือนของแตละตะแหนง คือประธาน 

รับเงินปนผล 10,000 บาท ในวันที่ 1 ของเดือน 

รองประธาน  รับเงินปนผล 8,000 บาท         ในวันที่ 1 ของเดือน 

 

6.14 แผนดําเนินการอื่นของธุรกิจ 

 - ออกงานจัดรานคา เพื่อประชาสัมพันธรานคาในชวงเวลากิจกรรมตลาดนัด 

 - จักกิจกรรมหรืองานนิทรรศการตางๆ เพื่อประชาสัมพันธใหกับลูกคาที่ชื่นชอบ 

    ทานสลัดโรล และ รักษาสุขภาพหรือลดความอวน 
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7. แผนการตลาด 

 7.1 เปาหมาย 

 ธุรกิจตองการใหสินคาเปนที่รูจักในกลุมลูกคาเปาหมายและเปนที่ยอมรับในทองตลาดและ

ตองการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกลเตียง โดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายให

หลากหลาย และยังตองการที่จะเพิ่มอัตราจํานวนที่ใชในการขายสินคา เพื่อใหธุรกิจกลายเปนผูนํา

ทางการตลาด 

 

7.2การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

กลุมท่ี 1  

-กลุมนักเรียน นักศึกษา และวัยรุนในชวงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการซื้อได                                                                   

มาก 

กลุมท่ี 2  

- กลุมคนวัยทํางาน ที่ตองรักษาหุนและสุขภาพ สามารถซือ้ทานได 

กลุมท่ี 3  

- กลุมคนที่ชื่นชอบการรับประทานสลัดโรล หรือคนที่รักษาสุขภาพและลดความอวนเพื่อ              

สุขภาพที่ดี 

 

7.3 กลยุทธทางการตลาด 

 7.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

ผลิตภัณฑคือ สลัดโรลที่แปรรูปใหกลายเปนแบบใหมโดยใชแผนหอขาวกลองมีหลาย

หลายหนาใหลูกคาไดเลือก เชน ยําสาหราย ไขกุง ทูนา และปูอัด พรอมนํ้าสลัดครีมซีฟูดเพิ่มความ

นารับประทาน และทานสะดวกดวยขนาดของผลิตภัณฑ ไมมีสารบนเปอน สินคามีคุณภาพคัดสรร

อยางดีถูกหลักอนามัย ใสบรรจุภัณฑแบบกลอง และแบบถวยอีกทั้งเรายังทําใหสลัดโรลพอดีคําไม

ใหญเกินไปและไมเล็กจนเกินไปเราใสใจในเร่ืองน้ีมาก  
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- บรรจุภัณฑแบบกลองพลาสติกใส  

 

 

 

 

7.3.2 กลยุทธดานราคา 

- สินคาราคาสามารถซื้อไดสะดวก ลูกคาสามารถจับตองได 

- ราคาอยูที่ กลองละ 50 บาท มี 8 ชิ้น 

 

7.3.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

สลัดโรลเปนสินคาที่ตองสนองความตองการของกลุมเด็กนักเรียนนะศึกษาและคนวัยทํางานที่ตอง

ใชเวลาเรงรีบ ซึ่งตลาดสี่แยกบางนาอยูในระแวงใกลเคียงสถานศึกษาและอพาตเมน เปนจํานวนมาก

ผูคนพุงพลาน มีความสัญจรไปมามากมายจึงเปนที่เหมาะสําหรับชองทางการจัดจําหนายของราน 

และยังมีชองทางอ่ืน เชน หนาตลาดสี่แยกบางนา เฟสบุคแฟนเพจ “แฮปปสลัดโรล” ไลน “แฮปป

สลัดโรล” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตลาดสี่แยกบางนา 

Happy Salad Roll 

 

   
 ถ

.ส
รร
พา
วุธ
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หนาตลาดสี่แยกบางนา 

 

  

 

 

 
 

 

เฟสบุคแฟนเพจ “แฮปปสลัดโรล” 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ไลน “แฮปปสลัดโรล” 
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7.3.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 
- การโฆษณาผานปายหนารายและใชสื่อสิ่งพิมพ เชน การแนะนํารานและโปรโมชั่นตาง ๆ 

ของราน 
- การใหขาวโดยเฟสบุคแฟนเพจและไลนจะมีการอัพเดทอยูตลอด ๆ เชน การแนะนํารสชาติ

ใหม เปนตน 
 

โลโกราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปายหนาราน 
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8. แผนการขาย 

8.1 สถานท่ีประกอบการในการขาย 

      ท่ีตั้งสถานท่ีขาย ตลาดสี่แยกบางนา 

      รายละเอียด ตลาดสี่แยกบางนา  ถ.สรรพาวุธ เขต บางนา 

 แขวงบางนา กรุงเทพฯ 10260 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  8.2 อุปกรณและเคร่ืองมือในการขาย 

ลําดับ รายการ จํานวน ราคาทุน 

1 ถวยนํ้าสลัด 1 แถว 38 

2 ถุงพลาสติก 2 แพ็ค 100 

3 กลองพลาสติก 1 แพ็ค 170 

4 ปายราน 1 แผน 600 

 

 

 

 

 

 

ตลาดสี่แยกบางนา 

Happy Salad Roll 

 

   
 ถ

.ส
รร
พา
วุธ
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8.3 ขอมูลการขาย 

จํานานหนวยการบริการสูงสุด   300 กลอง/วัน 7,800 กลอง/เดือน 93,600กลอง/ป 

อัตราประมาณการใหบริการ            300 กลอง/วัน 7,800 กลอง/เดือน 93,600กลอง/ป 

เปาหมายหนวยการบริการ       300 กลอง/วัน 7,800 กลอง/เดือน 93,600กลอง/ป 

เวลาที่ใชตอรอบการบริการ   1 ชั่วโมง 

เวลาการบริการตอวัน   8 ชั่วโมง 

จํานวนแรงงานที่ใชในการบริการ         -     คน 

อัตราคาจางแรงงานในการบริการ        -     บาท / วัน 

8.4 รายละเอียดวัตถุดิบท่ีใชในการขาย 

- ผักสลัดออแกนิก 

- ผักแครอท 

- ผักแตงกวา 

- ยําสาหราย 

- ไขกุง 

- ทูนา 

- ปูอัด 

- แผนหอขาวกลอง 

- นํ้าสลัดครีมซีฟูด 

8.5 ข้ันตอนการขาย 

- กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

- แนะนําสินคาสลัดโรลไสตางๆ 

- ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ แพ็คใสถุงห้ิว 

- ชําระเงิน 

- ทอนเงินลูกคาพรอมกลาวขอบคุณ 
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8.6 แผนผังกระบวนการขาย 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

 

แนะนําสินคาสลัดโรลไสตางๆ 

 

ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ แพ็คใสถุงห้ิว 

 

ชําระเงิน 

 

ทอนเงินลูกคาพรอมกลาวขอบคุณ 
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9. แผนการเงิน 

      9.1   ประมาณการในการลงทุน 

 

      9.2   ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจ 

ลําดับ รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1. ที่ดิน - - 

2. อาคาร - - 

3. สวนตกแตง/ปรับปรุง ใชในการตกแตง 30,000.00 

4. เคร่ืองจักร - - 

5. เคร่ืองใชสํานักงาน ใชในการขาย 30,000.00 

6. อุปกรณ/เคร่ืองมือ ใชในการขาย 30,000.00 

7. ยานพาหนะ - - 

8. วัตถุดิบคงเหลือ - - 

9. สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

10. ทรัพยสินทางปญญา - - 

11. รายการอ่ืนๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 90,000.00 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกู รวมมูลคา 

1. เงินสด 100,000.00 - 100,000.00 

 รวมมูลคาลงทุนท้ังสิน 100,000.00 - 100,000.00 

 โครงสรางทางการเงิน(เปอรเซ็นต) 100% - 100% 
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      9.3   สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของจํานวนลูกคา -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของราคาขายสินคา -% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนการบริการ -% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5% 10% 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป –วัน/เดือน 26 วัน/เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - - - 

 

      9.4   นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตการขายสินคา –  วัน/เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา – วัน/เดือน  - - - 

วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู(ถามี) – บาท - - - 

วงเงินสิ้นเชื่อระยะยาวที่ขอกู (ถามี) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น -% - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว -% - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืนๆ - - - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - - - 
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 9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 

             เดือน           

รายการ 

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

จํานวนสินคาที่

ขาย 
            

สลัดโรล 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 

รวมจํานวนสินคา

ขาย 
7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 7,800.00 

ราคาสินคา             

สลัดโรล 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

ราคาสินคาเฉลี่ย 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

รายไดจากการ

ขาย             

สลัดโรล 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 

รวมรายได 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 

รวมรายไดสะสม  390,000.00 780,000.00 1,170,000.00 1,560,000.00 1,950,000.00 2,340,000.00 2,730,000.00 3,120,000.00 3,510,000.00 3,900,000.00 4,290,000.00 4,680,000.00 

ลูกหน้ีการคา  - - - - - - - - - - - - 

เงินสดรับจากการ

ขาย 
390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 390,000.00 
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      9.6   ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

 

 

 

 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาท่ีบริการ (กลอง) 

สลัดโรล 93,600.00 98,280.00 108,108.00 

        รวมจํานวนสินคาขาย  93,600.00 98,280.00 108,108.00 

 

ราคาสินคา (บาท/กลอง) 

สลัดโรล 50.00 50.00 50.00 

        ราคาสินคาเฉลี่ย 50.00 50.00 50.00 

 

รายไดจากการขาย (บาท) 

สลัดโรล 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

        รวมรายไดจากการขาย (บาท) 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

 

ประมาณการลูกหน้ีการคา 

ขายดวยเงินสด 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

ขายดวยสินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาใหเครดิตการคา (วัน/เดือน)  - - - 

        ลูกหน้ีการคารวม (บาท) - - - 

เงินสดจากการขายสินคา (บาท) 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 
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      9.7   ประมาณการตนทุนบริการและสินคาซื้อมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาท่ีซื้อมาในการบริการ (หนวย) 

ผักสลัดออแกนิก (กิโล) 3,744.00 3,932.00 4,326.00 

ผักแครอท (กิโล) 936.00 983.00 1,082.00 

ผักแตงกวา (กิโล) 1,560.00 1,638.00 1,802.00 

ยําสาหราย (ลัง) 94.00 99.00 109.00 

ไขกุง (กลอง) 624.00 656.00 722.00 

ทูนา (ลัง) 390.00 410.00 451.00 

ปูอัด (ลัง) 47.00 50.00 55.00 

แผนหอขาวกลอง (ลัง)  78.00 82.00 91.00 

นํ้าสลัดครีมซีฟูด (กิโล) 1,872.00 1,966.00 2,163.00 

ราคาตอหนวยของสินคาวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ  

ผักสลัดออแกนิก (กิโล) 130.00 136.50 150.15 

ผักแครอท (กิโล) 25.00 26.25 28.87 

ผักแตงกวา (กิโล) 25.00 26.25 28.87 

ยําสาหราย (ลัง) 890.00 934.50 1,027.95 

ไขกุง (กลอง) 235.00 246.75 271.42 

ทูนา (ลัง) 1,188.00 1,247.40 1,372.14 

ปูอัด (ลัง) 3,700.00 3,885.00 4,273.50 

แผนหอขาวกลอง (ลัง)  948.00 995.40 1,094.94 

นํ้าสลัดครีมซีฟูด (กิโล) 150.00 157.50 173.25 

ตนทุนสินคาวัตถุดิบท่ีซื้อมาเพื่อบริการ 

ผักสลัดออแกนิก (กิโล) 486,720.00 536,718.00 649,548.90 

ผักแครอท (กิโล) 23,400.00 25,803.75 31,242.75 

ผักแตงกวา (กิโล) 39,000.00 42,997.50 52,032.74 

ยําสาหราย (ลัง) 83,660.00 92,515.50 112,046.55 
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รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ไขกุง (กลอง) 146,640.00 161,868.00 195,965.24 

ทูนา (ลัง) 462,320.00 511,434.00 618,835.14 

ปูอัด (ลัง) 173,900.00 194,250.00 235,042.50 

แผนหอขาวกลอง (ลัง)  73,944.00 81,622.80 99,639.54 

นํ้าสลัดครีมซีฟูด (กิโล) 280,800.00 309,645.00 374,739.75 

รวมตนทุนสินคาวัตถุดิบ 1,771,384.00 1,956,854.55 2,369,093.11 

จํานวนสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย    

กลองพลาสติก (แพ็ค) 78.00 82.00 91.00 

ถวยนํ้าสลัด (แถว) 78.00 82.00 91.00 

ถุงพลาสติก (แพ็ค) 52.00 55.00 61.00 

ราคาตอหนวยของสินคาสําเร็จรูปท่ีซื้อมา

เพื่อขาย 

   

กลองพลาสติก (แพ็ค) 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

ถวยนํ้าสลัด (แถว) 420.00 441.00 485.10 

ถุงพลาสติก (แพ็ค) 810.00 850.50 935.55 

ตนทุนสินคาสําเร็จรุปซื้อมาเพื่อขาย    

กลองพลาสติก (แพ็ค) 140,400.00 154,980.00 189,189.00 

ถวยนํ้าสลัด (แถว) 32,760.00 36,162.00 44,144.10 

ถุงพลาสติก (แพ็ค) 42,120.00 46,775.50 57,068.55 

รวมตนทุนสินคาสําเร็จรูป 215,280.00 237,917.50 290,401.65 

 ประมาณการเจาหน้ีการคา 

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

ซื้อสินคามาดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

 

เงินสดจายคาวัตถุดิบและสินคาซื้อมาเพื่อ

บริการ 
1,986,664.00 2,194,772.05 2,659,494.76 
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      9.8   ประมาณการตนทุนการผลิตสินคาและตนทุนขายสินคา 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนผลิตสินคา (บาท)    

คาแรงงาน/พนักงานในการบริการ - - - 

คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการบริการ 1,986,664.00 2,194,772.05 2,659,494.76 

คาไฟฟาในการบริการ 5,000.00 5,250.00 5,775.00 

คานํ้าประปาในการบริการ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 

คาวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ 3,100.00 3,255.00 3,580.50 

คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือ - - - 

คาขนสงสินคาเพื่อการบริการ - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 5,000.00 5,250.00 5,775.00 

      รวมตนทุนการบริการ (1) 2,002,764.00 2,211,677.05 2,678,090.26 

คาเสื่อมราคาในการบริการ - - - 

คาเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือ (20%) 193.6 193.6 193.6 

คาเสื่อมราคายานพาหนะ - - - 

      รวมตนทุนคาเสื่อมราคาในการบริการ (2) 193.6 193.6 193.6 

    

รวมตนทุนการบริการท้ังสิ้น (1) + (2)    

+ บวก วัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก สินคาระหวางทําคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา (บาท) 2,002,957.60 2,211,870.65 2,678,283.86 
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      9.9   ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย (บาท) 

เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 216,000.00 226,800.00 249,480.00 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

คาใชจายสํานักงาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 3,000.00 3,150.00 3,465.00 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน - - - 

คาใชจายดานที่ปรึกษาดานตางๆ - - - 

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาใชจายนํ้ามันยานพาหนะในการบริการ - - - 

คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 

คาใชจายการเลี้ยงรับรอง - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

รวมคาใชจายในการบริหารและการขาย (1) 246,000.00 258,300.00 284,130.00 

    

คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการขาย 

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเคร่ืองใชสวนสํานักงาน 

(20%) 

12,000.00 12,000.00 12,000.00 

คาเสื่อมราคายาพาหนะ - - - 

รวมคาเสื่อมราคา (2) 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย (1) + (2) 258,000.00 270,300.00 296,130.00 
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      9.10     ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได 

รายไดจากการบริการ 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

รายไดอ่ืน - - - 

    

รวมรายได 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

หัก – ตนทุนขาย 2,002,957.60 2,211,870.65 2,678,283.86 

    

กําไรข้ันตน 2,677,042.40 2,702,129.35 2,727,116.14 

หัก – คาใชจายในการบริการและการขาย 258,000.00 270,300.00 296,130.00 

    

กําไรจากการดําเนินการ 2,419,042.40 2,431,829.35 2,430,986.14 

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 2,419,042.40 2,431,829.35 2,430,986.14 

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล (15%) 362,856.36 364,774.40 364,647.92 

    

กําไรสุทธิ 2,056,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

หัก – เงินปนผลจาย (10%) - - - 

    

กําไรสะสม - 2,056,186.04 10,868.91 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 2,056,186.04 10,868.91 2,055,469.31 

มูลคาทางบัญชีตอหุน 20.56 0.10 20.55 
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      9.11     ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการ 

เงินสดรับจากการบริการ 4,680,000.00 4,914,000.00 5,405,400.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจายคาใชจายการบริการ 2,002,957.60 2,211,870.65 2,678,283.86 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 258,000.00 270,300.00 296,130.00 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 362,865.36 364,774.40 364,647.92 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม 2,056,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยที่ดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวนตกแตง 30,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 30,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในเคร่ืองใชสํานักงาน 30,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยยานพาหนะ - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 90,000.00 2,067,054.95 2,066,338.22 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,966,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 
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     9.12     ประมาณการงบดุล 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 1,966,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

ลูกหน้ีการคา - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,966,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

สินทรัพยท่ีไมหมุนเวียน 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 90,000.00   

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 90,000.00   

รวมสินทรัพย 2,056,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน    

หน้ีสินหมุนเวียน 

เงินกูระยะสั้น - - - 

เจาหน้ีการคา - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียน 

เงินกูระยะยาว - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - 

รวมหน้ีสิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ตํ่า) กวาทุน 2,056,186.04 10,868.91 2,055,469.31 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 2,056,186.04 10,868.91 

รวมสวนของผูถือหุน 2,056,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 

รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 2,056,186.04 2,067,054.95 2,066,338.22 



67 
 

 

      9.13     การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน    

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) สภาพคลองสูง สภาพคลองสูง สภาพคลองสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน - - - 

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 
- - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

อัตราสวนแหงหุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน    

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 

- - - 

อัตรากําไรขั้นตน (เปอรเซนต) 57.20% 54.98% 50.45% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซนต) 51.68% 49.48% 44.97% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซนต) 43.93% 42.06% 38.22% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน    

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 20.56% 0.10% 20.55% 

มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 

3 ป อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 

ระยะเวลาคืนทุน 

  



68 
 

 

      10.   แผนฉุกเฉิน 

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี ลักษณะปญหาหรือ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1. คูแขงขันเพิ่มมากขึ้น 

 

 

 

ทําใหธุรกิจสูญเสียสวนแบง

ทางการตลาดที่คาดวาจะ

ไดรับไปบางสวน 

พัฒนารูปแบบของการขาย

ใหเกิดความแปลกใหมอยู

เสมอ เพื่อรักษากลุมลูกคา

เ ดิมและดึง ดูดกลุมลูกค า

เปาหมายหนาใหม 

2. อุทกภัยจากธรรมชาติ 

 

 

 

ทําใหการเ ดินทางไปซื้ อ

วัตถุดิบในการผลิตเกิดความ

ยากลําบาก 

ห า แ ห ล ง วั ต ถุ ดิ บ เ ต รี ย ม

สํารองไว  ธุรกิจสามารถ

ดําเนินการขายตอไดทันที 

3. สินคาไมเพียงพอ 

 

 

 

ทําใหลูกคาไมอยากเขามา

ซื้อสินคา 

ตองมีสินคาที่พรอมจําหนาย

ไวสํารองใหกับลูกคา 



บทที่ 4 

ผลการดําเนินงาน 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นาย อนาวิล ไชยมงคล 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

24-28 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ  

1-12 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา)  

15-31 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

 

1 -30 ส.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 

 แผนธุรกิจ  

 - บทสรุปผูบริหาร  

 - วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ  

 - ความเปนมาของธุรกิจ  

 - ผลิตภัณฑ  

 - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด  

 - แผนการบริหารจัดการ  

 - แผนการตลาด  

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ  

 - แผนการเงิน  

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง  

2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอโครงการ Present 

คร้ังที่ 1) 

 

21 ก.ย.62 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง (ปฏิบัติการขาย/งาน

บริการ/งานประดิษฐ) เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 
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1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการ

ผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 

2 รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

2-6 ธ.ค.62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ   

13 ธ.ค.62 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

 

16-20 ธ.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

13-17 ม.ค.63 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ  

20-24 ม.ค.63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปรรค และขอเสนอแนะ

แนวทางการพัฒนา) 

 

27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม   

3-7 ก.พ.63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ 

 

10-14ก.พ.63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

 

17-21ก.พ.63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ  

24-28ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน  
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นางสาว พรญพัฒน แสงทอง 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

24-28 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ  

1-12 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา)  

15-31 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

 

1 -30 ส.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 

 แผนธุรกิจ  

 - บทสรุปผูบริหาร  

 - วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ  

 - ความเปนมาของธุรกิจ  

 - ผลิตภัณฑ  

 - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด  

 - แผนการบริหารจัดการ  

 - แผนการตลาด  

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ  

 - แผนการเงิน  

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง  

2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอโครงการ Present 

คร้ังที่ 1) 

 

21 ก.ย.62 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง (ปฏิบัติการขาย/งาน

บริการ/งานประดิษฐ) เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

 

1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการ

ผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 

2 รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 
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16 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการ (Present)คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

 

 

2-6 ธ.ค.62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ   

13 ธ.ค.62 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

 

16-20 ธ.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

13-17 ม.ค.63 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ  

20-24 ม.ค.63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปรรค และขอเสนอแนะ

แนวทางการพัฒนา) 

 

27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม   

3-7 ก.พ.63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ 

 

10-14ก.พ.63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

 

17-21ก.พ.63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ  

24-28ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน  
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บัญชีรายรับ – รายจายในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ แฮปปสลัดโรล (Happy Salad Roll) 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน 

 เก็บเงินสมาชชิกในกลุม 2 1,591.5 3,183      3,183 

 ผักสลัดออแกนิก    1  130    

 ผักแครอท    1  25    

 ผักแตงกวา    1  25    

 ยําสาหราย    1  199    

 ไขกุง    1  235    

 ทูนา    1  297    

 ปูอัด    1  185    

 แผนหอขาวกลอง    1  79    
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บัญชีรายรับ – รายจายในโครงการ 

บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ แฮปปสลัดโรล (Happy Salad Roll) 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน จํานวน

หนวย 

@ จํานวนเงิน 

 นํ้าสลัดครีมซีฟูด    1  150    

 กลองใสใสสลัด    1  170    

 ถุงพลาสติก    1  50    

 ถวยนํ้าสลัด    1  38    

 คาปายราน    1  150    

รวม 3,183  1,733  1,450 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

โครงการ แฮปปสลัดโรล (Happy Salad Roll) 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา  

มีเงินลงทุน         3,183  บาท 

ไดรับเงินจากการขายบริการ     20,000  บาท 

หักทุนจากการดําเนินการ กําไรสุทธิ      9,600  บาท 

หักคาใชจายตางๆ คงเหลือ       9,200               บาท 

รายงานผลของแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ัง

น้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 74.00 และเพศ

ชายจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 26.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 19-25 ป จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 63.00 อายุ 

18 ป จํานวน 28 คน  คิดเปนรอยละ 28.00 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป จํานวน 8  คน  คิดเปนรอยละ 

8.00 และอายุ 26-30  ป จํานวน 1  คน คิดเปนรอยละ 1.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 

19-25 ป รองลงมาคืออายุ 18 ป  ตามลําดับ  

ระ ดั บ ก า รศึก ษ า  ผู บ ริโภ ค ที่ ตอบ แบ บ ส อบ ถ า ม มี ระ ดับ ก า รศึ ก ษ า อนุป ริญญา /

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 60.00 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอน

ปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 26คน คิดเปนรอยละ 26.00 ระดับมัธยมศึกษา

ตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 11คนคิดเปนรอยละ 11.00 สูงกวาปริญญา

ตรี จํานวนคน รอยละ 3.0 และปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ
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แบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

รองลงมาตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) ตามลําดับ 

 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 

89.00 พอบาน-แมบาน จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 3 คน คิด

เปนรอยละ 3.00 พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 เจาของกิจการ/ธุรกิจ

สวนตัว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 และอ่ืนๆ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา รองลงมาเปนพอบาน-แมบาน ตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 66 

คน คิดเปนรอยละ 66.0 รายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ อ่ืนๆ จํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 6.00  18.00 รายได 10,001-15,000 บาท จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และรายได

สูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดตํ่ากวา 5,000 บาท รองลงมาเปนรายได 5,001-10,000 บาท ตามลําดับ 



 
 
 

 

 

 



บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จาการดําเนินโครงการขายสินคา “แฮปปสลัดโรล” มีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน จํานวนที่

ลงทุนคนละ 1,591.5 บาท เปนจํานวนเงิน 3,183 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ ตลาดสี่แยก

บางนา ถ.สรรพาวุธ เขต บางนา แขวงบางนา กรุงเทพฯ ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเปน

ระยะเวลา 1 เดือน ต้ังแต 1 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 2562 ซึ่งจากการปฏิบัติงานไดเงินจากการขาย

สินคาและหักคาใชจายตางๆคงเหลือเงินจํานวนทั้งสิ้น 9,200 บาท คืน ผูรวมลงทุน 2 คน คนละ 

4,600 บาท 

 

การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังน้ี 

1.    บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2.    เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3.    เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธการขายสินคา 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1 24-28 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

2 1-12 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 

3 15-31 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

4 1 -30 ส.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

  แผนธุรกิจ 
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  - บทสรุปผูบริหาร 

  - วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

  - ความเปนมาของธุรกิจ 

  - ผลิตภัณฑ 

  - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด 

  - แผนการบริหารจัดการ 

  - แผนการตลาด 

  - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ 

  - แผนการเงิน 

  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

5 2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอโครงการ 

Present คร้ังที่ 1) 

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

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

7 1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง (ปฏิบัติการขาย/

งานบริการ/งานประดิษฐ) เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

8 1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ 

แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ 

Present คร้ังที่ 2 รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 



79 
 

 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

10 2-6 ธ.ค.62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ  

11 13 ธ.ค.62 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

12 16-20 ธ.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

 13-17 ม.ค.63 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

13 20-24 ม.ค.63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปรรค และ

ขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

14 27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม  

15 3-7 ก.พ.63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ 

16 10-14ก.พ.63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

17 17-21ก.พ.63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 

18 24-28ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 
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ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

2. การขายสลัดโรล สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณความชํานาญในการทําและขาย

สลัดโรล ทําใหเสียสินคาและเสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการทดลองในการทําสินคา

และการทดลองขาย 

3. ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา ทําใหเปดรานไดชา 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1. มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 2. มีการทดลองทําสลัดโรล/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญในการ

ทําและเพื่อลดตนทุน 

 3. หาทําเลที่ ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 
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ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวม 
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สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

                                              ภาคเรียนท่ี 1-2 ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    แฮปปสลัดโรล (Happy Salad Roll) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน              มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน         ตลาดสี่แยกบางนา  

ประมาณคาใชจาย  3,183 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

        1.    นายอนาวิล                     ไชยมงคล   รหัสนักศึกษา 40224   ปวส.2/31 

                      2.    นางสาวพรญพัฒน   แสงทอง    รหัสนักศึกษา 41019   ปวส.2/31 

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

(นายอนาวิล ไชยมงคล) ....../....../...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารยวงคเดือน   ประไพวัชรพันธ)...../...../.....                (อาจารยอุดมพร เปตานนท)..../...../..... 

 

ลงชื่อ......................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

                       (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../.... 
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ชื่อโครงการ   แฮปปสลัดโรล (Happy Salad Roll) 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยวงคเดือน    ประไพวัชรพันธ 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยอุดมพร       เปตานนท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นายอนาวิล           ไชยมงคล  ประธานโครงการ 

    2.   นางสาวพรญพัฒน แสงทอง               รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

 ในปจจุบันอาหารคือ ปจจัยหลักในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารใหประโยชนและสราง

ความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการรับประทานอาหารที่หาซื้อได

ในราคาที่ยอมเยาว และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน สลัดโรลเปนอาหารที่หารับประทาน

งายและไดรับความนิยมในกลุมผูรักสุขภาพหรือกําลังลดนํ้าหนักและสามารถทานไดทุกเพศทุกวัย 

แฮปปสลัดโรล  เปนอาหารเพื่อสุขภาพประกอบดวย แผนหอขาวกลองและมีไสใหเลือกทั้งหมด 5 

ไส คือ ยําสาหราย,ไขกุง,ทูนา,ปูอัด,ไสรวม ผักที่ใชหอสลัดมี 3 ชนิด คือ 1.ผักออแกนิก ชวยลด

อัตราเสี่ยงของการเกิดโรคมะเร็งได เพราะผักออแกนิกจะมีสารตานอนุมูลอิสระที่มากกวาพืชผัก

ทั่วไป 2.แครอท ชวยบํารุงสายตา เพราะในแครอทมีสารเบตาแคโรทีนชวยถนอมสายตาใหสามารถ

มองเห็นอยางปกติไปไดอีกนาน 3.แตงกวา เปนพืชลมลุกที่มีถิ่นกําเนิดมาจากประเทศอินเดีย มีสวน

ชวยกักเก็บความชุมชื่นใหผิว ทําใหผิวกระจางใสและรูขุมขนกระชับขึ้น เสิรฟพรอมนํ้าสลัดครีม

ซีฟูดเขมขน ไดรสชาติซีฟูดไมเหมือนใคร แลวนํามาปรับเปลี่ยนใหเขากับความชอบของคนไทยจน

กลายเปนที่นิยม 

ทั้งน้ีทางคณะผูจัดทําโครงการจึงไดจัดทําเมนูสลัดโรล แบบใหมที่ใชแผนขาวกลองแทน

แผนแปงเพื่อสุขภาพที่ดีแคลลอร่ีที่ตํ่าและแปรรูปนํ้าสลัดธรรมดาใหเปนนํ้าสลัดครีมซีฟูดรสแซบ

เขมขน หอมนํ้าสลัด และมีไสใหเลือกสรรที่แปลกใหมหลากหลาย จึงทําใหเพิ่มมูลคาสินคาและทํา

ใหเกิดความสะดวกในการรับประทานสลักผัก และทําใหดึงดูดลูกคาใหหันมาสนใจในแฮปปสลัด

โรลแบบใหมอีกดวย 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อปฏิบัติงานทดลองขายสินคาในสถานที่จริง 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1.    เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา  

2.    ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3.    รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4.    จัดเตรียมวัตถุดิบอุปกรณที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

5.    จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6.    จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ และสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. การจัดซื้อวัตถุดิบ  และตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ทดลองปฏิบัติการขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบัติงาน 

3.   ปฏิบัติดําเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย และบริการ ที่วางแผนไว 

4. จัดกิจกรรมทางการตลาด และสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1.     สรุปผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณผลกําไร ขาดทุน 

2.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา 

3.     รายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน  ตลาดสี่แยกบางนา 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและ

สถานที่ที่จะทําธุรกิจขายสินคา 

         

5. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ

และการสงเสริมการตลาด 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงาน

และขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 1,591.5 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนเงิน 3,183 บาท 

1.   วัตถุดิบ 

ผักสลัดออแกนิก (กิโล)     130   บาท 

ผักแครอท (กิโล)        25  บาท 

ผักแตงกวา (กิโล)       25   บาท 

ยําสาหราย (ถุง)      199   บาท 

ไขกุง (กลอง)      235  บาท 

ทูนา (กระปอง)      297  บาท 

ปูอัด (แพ็ค)      185  บาท 

แผนหอขาวกลอง (แพ็ค)       79   บาท   

นํ้าสลัดครีมซีฟูด (กิโล)     150   บาท  

    

2.   อุปกรณ 

กลองใสใสสลัด       170       บาท 

ถุงพลาสติก         50  บาท 

ถวยนํ้าสลัด         38  บาท 

 

3.   เบ็ดเตล็ด 

คาปายราน/สื่อโฆษณา      600  บาท 

คาใชจายอ่ืน ๆ                  1,000  บาท 

รวม                  3,183  บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



89 
 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. เกิดการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความคิดสรางสรรคในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. วัตถุดิที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูง และไมสามารถเก็บไวไดนาน 

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวไดนาน 

 

ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสม และหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุน

ตํ่า 

2. วางแผนในการผลิตในแตละวัน 

 

 

 

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

(อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ)                       (อาจารยอุดมพร    เปตานนท)             

        อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                              อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 
 

ลงชื่อ............................................. 
     (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

      หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 
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สถานท่ีดําเนินโครงการ 
 

 

 
 

ตลาดสี่แยกบางนา 

Happy Salad Roll 

 

ถ.
สร
รพ
าว
ุธ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน แฮปปสลัดโรล 

 

 

 

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อายุ 

(   ) ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป (   ) อายุ 19-25 ป 

(   ) อายุ 26-30 ป   (   ) อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

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

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

(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

(   ) ปริญญาตรี 

(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

4.อาชีพ 

(   ) นักเรียน/นักศึกษา  (   ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(   ) พนักงานบริษัทเอกชน           (   ) เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

(   ) พอบาน-แมบาน  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

5. รายไดประจําตอเดือน 

(   ) ตํ่ากวา 5,000 บาท  (   ) รายได 5,001-10,000 บาท 

(   ) รายได 10,001-15,000 บาท (   ) รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน แฮปปสลัดโรล ซึ่งเปนสวน

หน่ึงของวิชาโครงการประเภทขายสินคา จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อ

ความสมบรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 
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ตอนท่ี 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน หอยทอดหลุมทะเลระเบิด 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. รสชาติคุณภาพของสินคา      

2.รูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยสวยงาม      

3. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา      

4. ความสะอาดของสินคาและความสะอาดของ

การแตงกาย 

     

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา      

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา      

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ      

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลา กหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน 

เชน Facebook, Line 

     

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา      

 

ขอเสนอแนะ…………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา ราน “แฮปปสลัดโรล” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึ่งพอใจ ที่มีตอการบริโภคสลัดโรลของราน“แฮปป

สลัดโรลซึ่งเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการมีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 100 คน โดย

แบบสอบถามมี 2 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จํานวน (คน)                 รอยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                     31                                31.0                                

1.2 หญิง                                                                                                   69                                69 .0                               

                                      รวม                                                                  100                              100.0 

2. อาย ุ

2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป                                                                      60                                60.0 

2.2 อายุ 19-25 ป                                                                                       20                                20.0 

2.3 อายุ 26-30 ป                                                                                       10                                10.0 

2.4 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป                                                                      10                                10.0 

                                      รวม                                                                   100                              100.0 

3. ระดับการศึกษา 

3.1 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)    20                               20.0 

3.2 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)     60                               60.0 

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.)                                10                               10.0 

3.4 ปริญญาตรี                                                                                              5 5.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา                                                                          5 5.0 

                                      รวม                                                                    100                              100.0 
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สถานภาพ                                                                                จํานวน (คน)               รอยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                80                                80.0 

4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                           5                                  5.0 

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           5                                   5.0 

4.4 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว                                                                  5                                   5.0 

4.5 พอบาน-แมบาน                                                                                     5                                   5.0                                   

4.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ.........................                                                             0                                      0 

                                      รวม                                                                     100                              100.0 

5. รายไดประจําตอเดือน 

5.1 ตํ่ากวา 5,000 บาท                                                                               5                                  5.0 

5.2 รายได 5,001-10,000 บาท                                                                 5                                   5.0 

5.3 รายได 10,001-15,000 บาท                                                               80                                 80.0 

5.4 รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป                                                 10                                 10.0 

                                      รวม                                                                      100                               100.0 

 

 

จากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังน้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 69.00 และเพศ

ชายจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 31.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 18  ป จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 60.00 อายุ 19-

25 ป จํานวน 20 คน  คิดเปนรอยละ 20.00 อายุ26-30 ป จํานวน 10  คน  คิดเปนรอยละ 10.00 และ

อายุมากวา 31  ปขึ้นไป จํานวน 10  คน คิดเปนรอยละ 10.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

อายุ 18 ป รองลงมาคืออายุ 19-25 ป  ตามลําดับ  

ระดับการศึกษาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

(ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 60.00 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอน

ปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 20.00 อนุปริญญา/

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 10 คนคิดเปนรอยละ 10.00 ปริญญาตรี 5 จํานวน คิด

เปนรอยละ 5.00 คน รอยละ 5.00 และปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
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ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) รองลงมาตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตร

วิชาชีพ (ปวช.) ตามลําดับ 

 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 

80.00 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 5 

คน คิดเปนรอยละ 5.00 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 พอบาน-

แมบาน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00  และอ่ืนๆ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา รองลงมาเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายได 10,001-15,000 บาท จํานวน 

80 คน คิดเปนรอยละ 80.00 รายไดสูงกวา 15,001 บาทขึ้นไป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.00 

รายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 5 คน 

คิดเปนรอยละ 5.00 00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001-15,000 บาท รองลงมา

เปนรายได 15,001 บาทขึ้นไป ตามลําดับ 

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอราน “แฮปปสลัดโรล” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

  1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 
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รายการประเมิน 

ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x� SD 

ดานผลิตภัณฑ 

1. รสชาติคุณภาพของสินคา 80% 20% - - - 4.80 0.40 

2.รูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยสวยงาม 90% 10% - - - 4.90 0.30 

3. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา 70% 20% 10% - - 4.60 0.67 

4. ความสะอาดของสินคาและความสะอาด

ของการแตงกาย 

80% 10% 10% - - 4.70 0.64 

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา 90% 10% - - - 4.90 0.30 

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา 80% 20% - - - 4.80 0.40 

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ 80% 20% - - - 4.80 0.40 

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลา กหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 
80% 20% - - - 4.80 0.40 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน 

เชน Facebook, Line 

80% 20% - - - 4.80 0.40 

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา 90% 10% - - - 4.90 0.30 
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ความพึ่งพอใจท่ีมีตอราน “แฮปปสลัดโรล” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  คะแนน 4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

  คะแนน  3.50 – 4.49 คือ มาก 

  คะแนน 2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

  คะแนน 1.50 – 2.49  คือ  นอย 

  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอยที่สุด 

  

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคาของ

ราน “แฮปปสลัดโรล” 
(x� ) (SD) ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงสริมการขาย 

4.75 

4.85 

4.80 

4.85 

0.13 

0.07 

0.00 

0.07 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

รวม 4.80 0.09 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน“แฮปปสลัดโรล”โดย

ภาพรวมมีความพึงพอใจอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ดานราคาและดานการสงเสริมการขาย (x� = 4.85) รองลงมา ดานชองทางการจัดจําหนาย(x� 

= 4.80)  และดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุดคือ ดานผลิตภัณฑ(x� = 4.75) ตามลําดับ 

  



           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการนําเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 

- ตราสินคา ผลิตภัณฑในโครงการ 

- สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 
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ตราสินคา 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปแบบผลิตภัณฑ 
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สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 
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ปายราน 
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รูปภาพวัตถุดิบของผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผักสลัดออแกนิก ผักแครอท ผักแตงกวา 

นํ้าสลัดครีมซีฟูด แผนหอขาวกลอง ทูนา 

ปูอัด ยําสาหราย ไขกุง 
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รูปภาพอุปกรณ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลองใสใสสลัด 

ถุงพลาสตกิ 

ถวยนํ้าสลัด 
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รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

1.ใชกรรไกรตัดแผนหอขาวกลองเปนคร่ึงวงกลม นําแผนหอขาวกลองจุมนํ้าแชท้ิงไวประมาณ 5 

วินาที และนําข้ึนเขียงพรอมหอ 

         

2.ข้ันตอนตอไปใสผักสลักออแกนิก,แตงกวา,แครอท และไสรวมมีปูอัด,ยําสาหราย,ทูนา,ไขกุง ใน

ปริมาณท่ีพอดี 
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3.หอใสเขาดวยกันเปนมวนสวย ห่ันสวนตรงกลางของมวนเปน2ชิ้น และนําบรรจุกลองพลาสติกท่ี

เตรียมไว จัดเรียงใหสวยงามเสิรฟพรอมนํ้าสลัดซีฟูดเขมขน 

   

ประมวลภาพ 

   

             

       

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 
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ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นายอนาวิล ไชยมงคล 

วัน เดือน ปเกิด   : 17 กรกฎาคม พ.ศ. 2541 

สถานที่เกิด   : พะเยา 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

ตําแหนงในโครงการ  : ประธานโครงการ 

 

ชื่อ-นามสกุล   : นางสาวพรญพัฒน แสงทอง 

วัน เดือน ปเกิด   : 27 กุมภาพันธ พ.ศ. 2539                               

สถานที่เกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

สถานที่ศึกษา   : ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

ตําแหนงในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
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