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บทคัดย่อ 
 ในการจดัท าโครงงานเล่มน้ีไดจ้ดัท าขึ้นเพ่ือศึกษาหาความรู้ในดา้นการขายสินคา้ “พุดดิ้ง ด่ึง” การ
วางแผนในการลงทุนธุรกิจขนาดย่อม และเพ่ือให้บุคคลทั่วไปที่สนใจจะเขา้มาศึกษาหาความรู้และ
น าไปใชป้ระกอบวิชาชีพทางดา้นการตลาด 
 ผลการด าเนินงานในดา้นการขายน้ีสามารถน าไปท าการต่อยอดธุรกิจขนาดย่อมเพื่อสร้างรายได้
ให้แก่ตนเอง ในเล่มไดเ้ขียนถึงการวางแผนธุรกิจขนาดยอ่มไวใ้ห้ไดศ้ึกษากนัอีกดว้ย 
 โครงการเล่มน้ีไดม้ีการรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ที่เก่ียวกบัการตลาด โดยที่ผูศึ้กษานั้นสามารถน าไป
ปรับใช้ในชีวิตประจ าวนั รวมถึงไปประกอบอาชีพ หารายไดเ้สริมได ้นอกจากมีเน้ือหาที่โดดเด่นและ
เขา้ใจง่าย ยงัมีรูปภาพประกอบเพื่อให้ผูศ้ึกษาเขา้ใจและปฏิบตัิตามไดถู้กตอ้ง 

ภาพรวมของการรายงานผลพบว่าความพึงพอใจโดยภาพรวม (𝑥̅=4.43,SD=0.78) อยู่ในระดบั
มาก เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายด้านพบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก 

(𝑥̅=4.75,SD=0.67) รองลงมาคือด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านส่งเสริมการขายท่ีมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนัคือ (𝑥̅=4.58,SD=0.94) 
 
 

 

 

 

 



 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 โครงการเล่มน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาจาก อาจารยว์งคเ์ดือนและอาจารยอ์ุดมพร 
อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการที่ไดใ้ห้ความช่วยเหลือ และค าแนะน าต่างๆ ในการจดัท าโครงการ พร้อมทั้ง
ตรวจโครงการแกไ้ขขอ้บกพร่องและขอ้เสนอแนะ และคอยช่วยเหลือให้ก าลงัใจในการท าโครงการน้ีอยู่
เสมอมา ขอขอบพระคุณคณะกรรมการคุมสอบโครงการที่ท่านสละเวลามาชมผลงานและกรุณาให้
ค าแนะน ามาแกไ้ขปรับปรุงในการจดัท าโครงการเล่มน้ีให้ถูกตอ้งและสมบูรณ์ย่ิงขึ้น 
 สุดทา้ยน้ีขอขอบผูท้ าแบบสอบถามและเพ่ือนๆ ระดบัชั้น ปวส. 2/31 ที่คอยช่วยเหลือซ่ึงกนัและ
กนั ทั้งการหาขอ้มูล การเสนอความคิด การเสนอขอ้แกไ้ข เพ่ือปรับปรุงให้โครงการน้ีส าเร็จลุล่วง 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
หลักการและเหตุผล 
 ในปัจจุบนัอาหารคือ ปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตของมนุษยอ์าหารให้ประโยชน์และสร้างความ
เจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ในการรับประทานอาหารที่หาซ้ือไดใ้นราคาที่
ยอ่มเยาว ์พุดดิ้ง หน่ึงในเมนูของหวานยอดนิยมของสายคนรักของหวานที่สามารถทานไดแ้ทบทุกที่ทุก
เวลา หาซ้ือไดง่้าย สะดวกรวดเร็ว เพียงแค่แช่เยน็ นิยมรับประทานกนัในกลุ่มคนจ านวนมากสามารถ
ทานไดทุ้กเพศทุกวยั  พุดดิ้ง เป็นขนมหวานของฝร่ัง มีรสชาติหวานหอมกลิ่นนมและมะพร้าวชวนให้น่า
รับประทาน เน้ือพุดดิ้งจะเนียนนุ่มละมุ่นลิ้นเหมือนไข่ตุ๋นมีความยืดหยุ่นมากกว่า ถา้พูดถึงพุดดิ้งหลาย
คนอาจจะรู้สึกว่าห่างไกลจากคนรักขนมหวานแบบไทยๆมาก แต่ตอนน้ีพุดดิ้งกลายเป็นขนมหวานยอด
ฮิตที่มีคนท ามาขายเต็มทอ้งตลาดไปหมด ทั้งน้ีใช้ช่ือพุดดิ้งและกรรมวิธีแบบพุดดิ้ง บางคนบอกไม่เคย
กินพุดด้ิงมาก่อน แต่ถา้คนเคยกินเตา้ฮวย นั่นก็เป็นหน่ึงในสายพนัธ์ุพุดดิ้งแต่ปัจจุบนัพุดดิ้งไดม้ีหลาย
รสชาติมีหลายหนา้ท าขึ้นมาเพ่ือให้เกิดความแปลกใหม่ท าให้คนที่ชอบขนมหวานไดล้อง 
 ทั้งน้ีทางคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงไดจ้ดัท าเมนูพุดดิ้งที่ท าจากนมสดและมะพร้าวอ่อนแปรรูป
เป็นพุดด้ิงมะพร้าวนมสด จึงท าให้เพ่ิมมูลค่าสินคา้และท าให้เกิดความสะดวกในการรับประทาน และท า
ให้ดึงดูดลูกคา้ให้หันมาสนใจในพุดดิ้งมะพร้าวนมสดแบบใหม่อีกดว้ย 
 
วัตถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. เพ่ือให้นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพ่ิมทกัษะในการวางกลยทุธ์การขาย

สินคา้ 
 

เป้าหมายของโครงการ 

1. สร้างผลก าไร รายไดใ้ห้กบันกัศึกษา 
2. เพื่อปฏิบตัิงานทดลองขายสินคา้ในสถานที่จริง 

 
 



 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 
1. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดการสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
โครงการศึกษาในคร้ังนี้ได้ใช้แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี ้

1. แนวคิดทางการตลาด 
2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4p) 
5. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคิดทางการตลาด  
แนวความคิดด้านการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การที่องค์การใช้ความพยายาม

ทั้ ง ส้ิน เ พ่ือส ร้า งความพึ งพอใจให้กับลู กค้า เพื่ อมุ่ ง ใ ห้ เ กิ ดยอดขายและก าไรในที่ สุ ด"ใน
อดีต  แนวความคิดดา้นการตลาดเป็นแบบเก่าที่เนน้เร่ืองการผลิต ผูผ้ลิตสินคา้มีนอ้ยราย  ความตอ้งการ
สินคา้มีมากกว่าสินคา้ที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค์ (demand)  มีมากกว่าอุปทาน  (supply) ต่อมาเมื่อมีการ
ผลิตจ านวนมาก(mass  production) ต้นทุนสินค้าต ่าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น ความเจริญทางเศรษฐกิจ
ขยายตวัเพ่ิมมากขึ้น กิจการต่าง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเน้นการตลาดมากขึ้น  ท าให้แนวความคิดด้าน
การตลาดเปลี่ยนไปเป็นแนวความคิดด้านการตลาดมุ่งเน้นการตลาดเพื่อสังคม  (societal marketing 
concept)แนวความคิดดา้นการตลาดที่ธุรกิจและองคก์ารไดยึ้ดถือและปฏิบติักนัมาซ่ึงมีการใช้กนัอยู่ทั้ง
ในอดีตและปัจจุบนั  เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ซ่ึงต่อไปน้ีจะอธิบายถึงแต่ละแนวความคิด
โดยจดัเรียงล าดบัจากแนวความคิดที่เกิดขึ้นก่อนหลงั ในการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดทางการขาย สรุปได้
ดงัน้ี (อา้งอิงจากhttps://vanida1401.weebly.com/) 

 1. มุ่งความส าคญัที่ผลิตภณัฑแ์ละการขาย 
 2. ธุรกิจตอ้งพยายามสร้างผลิตภณัฑแ์ลว้จึงหาวิธีการที่จะขายสินคา้นั้น 

         3. ก าหนดวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งความส าคญัที่ปริมาณการขาย 
        4. การวางแผนการท างานอยูใ่นระยะเวลาอนัส้ัน 
    5. เนน้การใชพ้นกังานเป็นหลกั 

 
 



 

ความส าคัญของการขาย 
1. ความส าคัญต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของประชาชน งานขายมีส่วนให้สินค้าและ

บริการตอบสนองให้คนทัว่ไปให้ไดรั้บความสะดวกสบาย 
2. ความส าคญัต่อกิจกรรมทางธุรกิจและการคา้ ท าให้เกิดกิจกรรมทางการค้า ระบบการ

ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตวั ส่งผลต่อการพฒันาดา้นต่าง ๆ 
3. ความส าคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายท าให้สินคา้เกิดการแข่งขนั และ

ขยายตลาดของตนเอง เพื่อให้ขายสินคา้ไดม้ากที่สุด  
4. ความส าคัญต่อการพฒันาคุณภาพและสังคมประเทศ ท าให้ผูป้ระกอบอาชีพมีความ

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

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

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

  -  เผชิญขอ้โตแ้ยง้ 
 -  การปิดการขาย 
 -  กิจกรรมหลงัขาย 

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

อยูใ่นข่ายสงสัย ลูกคา้คาดหวงัแทจ้ริง  วิธีการแสวงหาลูกคา้ที่พนกังานขายสามารถเลือกใช ้มีหลาย
วิธีการ เช่น 

(1) วิธีโซ่ไม่มีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 
(2)  วิธีใชศู้นยอ์ิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 
(3)  วิธีการสังเกตส่วนตวั ( Personal  Observation ) 
(4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา้ ( Cold  Canvassing ) 
(5)  วิธีใชพ้นกังานขายใหม่  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 



 

(6)  วิธีการจดัแสดงสินคา้    ( Trade  Fair ) 
(7)  วิธีการใช้จดหมายและโทรศพัท์ ( Mail  and  Telephone ) 

             (2.)  การเตรียมตวัก่อนเขา้พบลูกคา้ควรเตรียมในเร่ือง 
(1)  ความพร้อมทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ 
(2)  ความศรัทธาในตวัเองและกิจการ 
(3)  เตรียมวตัถุประสงค์ในการเขา้พบลูกคา้ 
(4)  เตรียมบุคลิกภาพให้พร้อม 
(5)  อุปกรณ์ที่ตอ้งใชใ้นการเตรียมตวัเขา้พบ 
(6)  เตรียมขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ 

ประโยชน์ของการเตรียมตวัก่อนเขา้พบ เป็นการยืนยนัเพ่ิมเติมว่าลูกคา้ที่เขา้พบมีคุณสมบติั
เพียงพอ  มีขอ้มูลส าหรับกลยุทธ์การเขา้พบที่สมบูรณ์ย่ิงขึ้น มีขอ้มูลส าหรับก าหนดหัวขอ้สนทนา 
สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได ้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ ท าให้พนักงานขายเกิด
ความเช่ือมั่น สะท้อนให้เห็นว่าพนักงานขายมีการเตรียมการล่วงหน้ามาเป็นอย่างดีส่ิงจ าเป็นที่
จะต้องเตรียมเมื่อเข้าพบลูกค้า การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกค้า การแต่งกายและการดูแลด้าน
บุคลิกภาพ การใชว้าจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบร้อย  และให้เกียรติลูกคา้  

(3.)  การเขา้พบและเทคนิคการเขา้พบลูกคา้ 
(1) ก าหนดเวลาที่ใชเ้ตรียมตวัให้เหมาะสม 
(2) เก็บรวบรวมขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ทีมุ่่งหวงั 
(3) เก็บรวบรวมขอ้มูลทางดา้นธุรกิจของลูกคา้ทีมุ่่งหวงั 
(4) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ทีมุ่่งหวงั 
(5)  นดัหมายลูกคา้ทีมุ่่งหวงั 

(4.)  การเสนอขาย 
               การเสนอขาย  หมายถึง  การสร้างความปรารถนาและความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ที่

มุ่งหวงั  เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการเขา้พบลูกคา้ วิธีที่นิยมกนัมากที่สุดคือ การสาธิต     
 วตัถุประสงคข์องการเสนอขายมีดงัน้ี 
 (1)  เพื่อชกัจูงและโนม้นา้วให้เกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ 
 (2)  เพ่ือช้ีให้ลูกคา้ไดเ้ห็นถึงความตอ้งการและความจ าเป็นที่จะตอ้งซ้ือสินคา้ 
 (3)  เพื่อสร้างความเช่ือถือและศรัทธาให้กบัลูกคา้ 
 (4)  เพ่ือช่วยให้ลูกคา้ตกลงใจซ้ือไดเ้ร็วขึ้น 
 (5) เพือ่เป็นการน าเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอื่น ๆ 



 

     เทคนิคของการเสนอขาย ตอ้งยึดหลกั  4  ประการดว้ยกนัคือ 
  (1)  เทคนิคในการสร้างความเช่ือถือ (Conviction) 

    (2)  เทคนิคการเสนอขายที่เขา้ใจง่ายและชดัเจน (Clarity) 
    (3)  เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ์ (Completeness) 

  (4)  เทคนิคการขจดัคู่แข่งขนั (Competition) 
        รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

   (1) ให้ขอ้เสนอดา้นรายได ้
   (2)  สร้างความเด่นชดัให้ลูกคา้ 
   (3) สร้างความอยากรู้อยากเห็น 
   (4) การใชข้องก านลั 
   (5) การสาธิต 

(5.)  การเผชิญขอ้โตแ้ยง้ 
              ข้อโต้แยง้ทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมต่าง ๆ  ที่ผูค้าดหวงัไดแ้สดงออกมา

ในทางตรงกันข้ามกับความเห็นพอ้งในการตัดสินใจที่จะซ้ือ ลักษณะของข้อโต้แยง้ทางขายใน
รูปแบบต่าง ๆ จ าแนกออกไดเ้ป็น  3  ลกัษณะดว้ยกนั คือ การโตแ้ยง้แบบจริงใจ การโตแ้ยง้แบบไม่
จริงใจ อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ท าให้เกิดขอ้โตแ้ยง้ทางการขายมีดงัน้ี 

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

   (6) เกิดจากการผดัผ่อนของลกูคา้  
การเตรียมตวัของพนกังานขายเพื่อขจดัขอ้โตแ้ยง้ ศึกษาขอ้มูลที่เก่ียวกบัการขายพร้อมที่จะ

รับฟังปัญหาหรือขอ้โตแ้ยง้ พฒันาความรู้และประสบการณ์ของตนเองไม่กลวัปัญหาและขอ้โต้แยง้
ที่เกิดขึ้น ต้องคาดคะเนล่วงหน้าก่อนไปพบลูกคา้เทคนิคในการตอบขอ้โต้แยง้  คือ ป้องกันการ
เกิดขึ้นของขอ้โตแ้ยง้ 

-วิธีการชดเชยขอ้โตแ้ยง้ 
- วิธีการเปลี่ยนขอ้โตแ้ยง้เป็นเหตุผลสนบัสนุนการซ้ือ 
- วิธีตั้งค าถาม 
- วิธีปฏิเสธทางออ้ม 



 

- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 
- วิธีผ่านขอ้โตแ้ยง้ไป 

(6.)  การปิดการขาย 
              การปิดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่น ามาใช้เพื่อให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้  หรือเกิดปฏิกิริยาตอบสนองอย่างหน่ึงอย่างใดออกมาให้พนกังานขายทราบหลักการส าคญั
ของการปิดการขาย  คือ การปิดการขายโดยให้ลูกคา้ตดัสินใจเอง การปิดการขายตั้งแต่ตน้ การปิด
การขายทุกคร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปิดการขายอยู่เสมอ การปิดการขายโดยการยกย่อง
ให้เกียรติลูกคา้เสมอเทคนิคที่ใชใ้นการปิดการขาย  มีดงัน้ี  คือ 

-  ถามถึงค าส่ังซ้ือ 
  -  ตั้งค าถามให้ลูกคา้ตอบรับอยา่งต่อเน่ือง 

-  ทึกทกัเพื่อปิดการขาย 
-  ปิดการขายในจุดเล็ก ๆ 
-  เสนอโอกาสสุดทา้ย 
- สรุปปิดการขาย 
- ป้องกนัการปฏิเสธการซ้ือ 
อุปสรรคของการปิดการขาย  คือ 
 -  พนกังานขายกลวัความลม้เหลว 
 -  พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบทางเดียวกบัลูกคา้ 
 -  พนกังานขายขาดการฝึกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

    -  การวางแผนการขายนอ้ยเกินไป 
 -  การขายแบบแรงกดดนัสูง 

(อา้งอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 
 
2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และกระบวนการที่

พวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงที่เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือ

แนวคิด เ พ่ือสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผู้บริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม  และ

เศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและ

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


 

กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทั่วไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น

ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย    

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดง

บทบาทที่แตกต่างกันสามบทบาทได้แก่ ผูใ้ช้ ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ ผลการวิจัยได้แสดงว่าพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคนั้นยากที่จะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นเอง การตลาดความสัมพนัธ์คือ

ส่ิงหน่ึงที่ทรงคุณค่าและมีอิทธิพลส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะมนัมีจุดสนใจที่

โดดเด่นในการร้ือฟ้ืนความหมายที่แทจ้ริงของการตลาด ดว้ยการยอมรับความส าคญัของลูกคา้หรือ

ผูซ้ื้อ การรักษาผูบ้ริโภค การจดัการความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค การปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับ

ตามผูบ้ริโภค และการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ก็เป็นส่ิงที่ไดใ้ห้ความส าคญัมากขึ้น การท าหนา้ที่เชิงสังคม

สามารถจดัประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการท าหนา้ที่สวสัดิการ   

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท า

ให้สามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการ

คน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้ง

กับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงขึ้น ที่ส าคัญจะช่วยในการพฒันาตลาดและ

พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ดีขึ้นอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือ

สินคา้บริการแลว้ จะตอ้งรอบรู้เท่าทนักลวิธี เทคนิค และกลฉ้อฉลต่าง ๆ ที่ใชใ้นการขายสินคา้และ

บริการ รวมถึงสามารถปกป้องสิทธิที่ตนเองพึงไดรั้บดว้ย การเรียนรู้การเป็น ผูบ้ริโภคที่ฉลาด จะท า

ให้ทราบและสามารถล าดบัความส าคญัของทางเลือกต่าง ๆ  ในการใช้เงิน ตลอดจนรู้จกัหลกัเกณฑ์

ในการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ (อา้งอิงจากhttps://th.wikipedia.org/wiki/) 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ 

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกนัโดยมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค มี 4 ปัจจยั ดงัน้ี (อา้งอิงจาก 

https://doctemple.wordpress.com/) 

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
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


 

      1. ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตที่สังคม

เช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบตัิ เพื่อให้สังคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บุคคล 

ในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบตัิตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม 

วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้้วยกัน วฒันธรรมเป็นส่ิงที่ก  าหนดความต้องการ

พ้ืนฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และ

มีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมที่เก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนั

ต่างๆในสังคม คนที่อยู่ในวฒันธรรมต่างกนัย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั การก าหนดกล

ยุทธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไปส าหรับตลาดที่มีวฒันธรรมแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออก

ไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
            1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน ( Culture) หมายถึง ส่ิงที่เป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการ

ด าเนินชีวิตที่สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทาง

สังคม วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพ้ืนฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

            1.2 วฒันธรรมยอ่ย ( Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยๆในแต่ละวฒันธรรม 

ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต่างกนั บุคคลที่อยู่ในวฒันธรรมกลุ่ม

ย่อยจะมีขอ้ปฏิบตัิทางวฒันธรรมและสังคมที่แตกต่างกนัไปจากกลุ่มอื่น ท าให้มีผลต่อชีวิตความ

เป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนัและในกลุ่มเดียวกนัจะมี

พฤติกรรมที่คลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุ่มย่อย เช่น  กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ 

กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

            1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไป

ระดบัต ่า โดยใชล้กัษณะที่คลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติก าเนิด ต าแหน่ง

หนา้ที่ของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งของ

ผลิตภณัฑแ์ละการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มยอ่ย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดท้ั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได ้อาชีพ 

ต าแหน่งหนา้ที่การงาน เช่น เมื่อบุคคลมีรายไดเ้พ่ิมขึ้น ยอ่มแสวงหาการบริโภคที่ดีขึ้น ประกอบดว้ย 

                  1 ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper) มีความร ่ ารวยเพราะได้รับมรดกตกทอด

มากมายมีบา้นเรือนอยูใ่นชุมชนคนร ่ารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูกๆ เขา้เรียนในโรงเรียน



 

ที่ดีที่สุด การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะไม่พิจารณาถึงราคามากนัก แต่จะค านึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกว่า 

   -ชั้นสูงระดับต ่า (Lower-upper) กลุ่มที่มีรายได้สูงที่สุดของสังคม กลุ่มน้ีสร้าง

ฐานะความร ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษทั หรือหัวหนา้งานอาชีพ

ต่างๆที่ประสบผลส าเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซ้ือผลิตภณัฑท์ี่เป็นสัญลกัษณ์

แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระว่ายน ้ าส่วนตวั รถยนต์ราคาแพง 

เป็นตน้ และการซ้ือสินคา้จะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส าคญั 

          -ชั้นกลางระดบัสูง (Upper-middle) กลุ่มคนที่ท างานเป็นพนักงานในออฟฟิศทัว่ไป 

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

จ านวนมากผ่านการศึกษาระดบัวิทยาลยัตอ้งการให้สังคมยอมรับนบัถือ และพยายามกระท าในส่ิงที่

ถูกตอ้งเหมาะสม มกัจะซ้ือผลิตภณัฑท์ี่เป็นที่นิยมเพ่ือยกระดบัตนเองให้ทนัสมยั 

               -ชั้นกลางระดบัต ่า (Lower-middle) กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทั้งในออฟฟิศและในโรงงาน

ส่วนที่เหลือ ซ่ึงเป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในสังคม ประกอบดว้ยคนงานที่มีทกัษะและก่ึงทกัษะ (skilled 

and semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดย่อยทัว่ไป ใช้ชีวิตมีความสุขไปแต่ละ

วนัมากกว่าจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ 

                -ชั้นต ่าระดบัสูง (Upper-lower) กลุ่มผูท้  างานส่วนใหญ่ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นงาน

ประเภทที่ไม่ต้องมีทักษะหรือก่ึงทักษะ ได้รับการศึกษาต ่า รายได้น้อย มีมาตรฐานการครองชีพ

ระดับความยากจนหรือเหนือกว่าเพียงเล็กน้อยเท่านั้น การยกระดับสังคมของตนเองให้สูงขึ้ น

ค่อนขา้งจะล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกนัมิให้ฐานะตนเองตกต ่าลงไปมากกว่าน้ี และอาศยัอยูใ่นบา้นที่

พอจะสู้ค่าใชจ่้ายไดเ้ท่านั้น 

                 -ชั้นต ่าระดบัต ่า (Lower-lower) กลุ่มผูว่้างงานไม่มีงานจะท า หรือหากมีจะมีท า

อยูบ่า้ง ส่วนใหญ่ก็เป็นงานต ่าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ที่พกัอาศยั ในระดบัที่น่าสงสาร

มากที่สุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าที่ถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวิตอยูด่ว้ยการ

รับเงินช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 

       2.  ปัจจัยด้านสังคม ( Social Factor) เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย 



 

               1 ) กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมีอิทธิพล

ต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นที่

ยอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบตัิตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 

ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทศันคติ 

ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคา้จึงตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวิตของครอบครัวดว้ย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 

ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กรและสถาบันต่างๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 

ฉะนั้นในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เก่ียวขอ้งกับ การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของตนเอง และผูอ้ื่นดว้ยดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ต่อไปน้ี 

 (1) ผูริ้เร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 

                 (2) ผูท้ี่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูท้ี่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

                 (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูม้ีอ  านาจและหนา้ที่ในการตดัสินใจซ้ือว่า

จะ ซ้ือสินคา้อะไร ซ้ือที่ไหนและซ้ืออยา่งไร 

 (4)   ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูท้ี่ท าหนา้ที่ในการซ้ือสินคา้ 

 (5)   ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูท้ี่ท าหนา้ที่บริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

        3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
               3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกนัจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกนั เช่น กลุ่ม

วยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผ่อนหยอ่นใจ 

                             3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ

บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือที่

แตกต่างกัน Kotler. (2003 : 260) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละ

ขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั ดงัน้ี 



 

             ขั้นที่ 1 เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว ไม่พกัอาศยัที่บา้น มีภาระทางดา้นการเงิน

น้อย เป็นผูน้ าแฟชั่น ชอบสันทนาการและมกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั เคร่ืองใช้ในครัว 

เฟอร์นิเจอร์ สนใจดา้นการพกัผ่อน บนัเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เส้ือผา้และเคร่ืองส าอาง 

             ขั้นที่ 2 คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีสถานะด้านการเงินดีกว่า มี

อัตราการซ้ือสูงสุดและมักจะซ้ือสินค้าที่มีความถาวรคงทน เช่น รถยนต์ ตู้เย็น เตาไฟฟ้าและ

เฟอร์นิเจอร์ที่มีความคงทนและสวยงาม 

             ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กต ่ากว่า 6 ขวบ มีเงินสดนอ้ยกว่า

ขั้นที่ 2 มกัจะซ้ือสินคา้จ าเป็นที่ใช้ในบา้น เช่น รถยนต์ส าหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา้ เคร่ืองดูดฝุ่น 

และยงัซ้ือผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็ก เช่น อาหาร เส้ือผา้ ยา วิตามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจใน

ผลิตภณัฑใ์หม่เป็นพิเศษ 

              ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเท่ากบั 6 ขวบหรือมากกว่า 

6 ขวบ  มีฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจท างานดว้ย เพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ กลุ่มน้ีไม่ค่อย

ได้รับอิทธิพลจากการโฆษณา สินค้าที่ซ้ือมักมีขนาดใหญ่หรือซ้ือเป็นจ านวนมาก เช่น อาหาร

จ านวนมาก จกัรยานภูเขา รถยนตค์นัที่ 2 และให้บุตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 

             ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คู่แต่งงานสูงวยัและมีบุตรที่โตแลว้อาศัยอยู่

ดว้ย มีฐานะการเงินดีสามารถซ้ือสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑ์ที่บริโภค

อาจจะเป็นบริการของทนัตแพทย ์การพกัผ่อนและการท่องเที่ยวหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กว่าเดิม 

             ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายมุาก มีบุตรที่แยก

ครอบครัวและหัวหนา้ครอบครัวยงัท างานอยู ่ มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพกัผ่อน บริจาค

ทรัพยสิ์นบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 
              ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายมุาก 

บุตรแยกครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดล้ดลง ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่
เป็นค่ารักษาพยาบาลและผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอาย ุ

              ขั้นที่ 8 คนที่อยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกันและยัง

ท างานอยู ่กลุ่มน้ีรายไดย้งัคงมีอยู ่และพอใจในการท่องเที่ยว 

              ขั้นที่ 9 คนที่อยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกนัและออกจาก

งานแลว้ กลุ่มน้ีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 



 

             3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการที่แตกต่างกนั 

            3.4  รายได ้( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่ เขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหล่า น้ี
ประกอบดว้ย รายไดก้ารออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน ส่ิงเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 

            3.5 การศึกษา (Education) ผูท้ี่มีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์ที่

มีคุณภาพดีมากกว่าผูท้ี่มีการศึกษาต ่า 

            3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ

คุณค่า ( Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ

หมายถึงอตัราผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการด ารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ

ของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) 

ความคิดเห็น (Opinions)  

4.  ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซ้ือของบุคคล

ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 

             4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ ( Drive) ที่อยูภ่ายในตวับุคคล 

ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบตัิ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกได้ 

พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดขึ้นตอ้งมีแรงจูงใจ ( Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตอ้งการที่ไดรั้บการกระตุน้

จากภายในตวับุคคลที่ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตวัมนุษย ์ถือว่าเป็นความตอ้งการของมนุษย ์ไม่ว่าจะเป็น ความตอ้งการทางดา้น ต่างๆ ท าให้

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 

             4.2 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซ่ึงขึ้นอยู่ปัจจยั

ภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ และยงัมีปัจจัยภายนอกคือ ส่ิง

กระตุน้ การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเห็น ไดยิ้น ไดก้ลิ่น รส กาย การ

สัมผสั ซ่ึงแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองต่อส่ิง



 

กระตุน้ส่ิงเร้าต่างๆ  ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้เร้ากบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้น เง่ือนไขของแต่ละ

บุคคลที่มีความตอ้งการ ทศันคติ ค่านิยมแตกต่างกนั 

             4.3 การเรียนรู้ (  Learning)  เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจาก

ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุ้นและเกิดการ

ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้น 

            4.4 ความเช่ือ ( Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น

ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

             4.5 ทศันคติ ( Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 

ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัที่มีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงส่วนประกอบของทศันคติ จะ

ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
             ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรู้และความเช่ือ

เก่ียวกับตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคของผู้บ ริโภค ส่วนของความรู้สึก ( Affective 
Component) หมายถึง ส่ิงที่เก่ียวกับอารมณ์ความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า ความรู้สึก
อาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภณัฑ์ ส่วนของ
พฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการกระท าที่เกิดจากทศันคติ หรือ การ
ก าหนดพฤติกรรม ที่มีต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 

             4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลที่จะเป็นตัวก าหนด

พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาที่มีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึง

น าไปสู่การตอบสนองที่สม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

             4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อ

ตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
5.ปัจจยัดา้นการตลาด ( Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย

เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

        5.1 ผลิตภณัฑ(์Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจดัหา การ

ใช้หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 



 

ประกอบดว้ยส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ

ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่

เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า  

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์

ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

                 (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

                (2)  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ )  ของผลิตภัณฑ์ (Product Component)  เช่น 

ประโยชน์พ้ืนฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

                (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

                              (4)  การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ มีลักษณะ

ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น(New and Improved) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ย่ิงขึ้น 

                              (5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 

(Product Line) 

      5.2 ราคา(Price) หมายถึง จ านวนที่ตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้ งหมดที่ลูกค้ารับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่ จ่ายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที่

สองที่เกิดขึ้น ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้ง

พิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์นั้น ต้นทุนสินค้าและ

ค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั ปัจจยัอื่น ๆ 

       5.3 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่ 



 

เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ 

และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบั

ข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้

พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal 

selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ

ซ่ึงตอ้งใช ้

หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑค์ู่แข่งขนัโดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคญั มีดงัน้ี 

                 - การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร 

และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การ

สร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธ์ส่ือ 

(Media strategy) 

                 - การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบ

เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขาย

โดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

                 - การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะส้ันที่กระตุน้

ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือ

กระตุน้ความตอ้งการซ้ือที่ใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 

and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คน

สุดท้าย หรือบุคคลอื่นในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การ

กระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้



 

คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนักงาน

ขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

                    - การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่

ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ ์ ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผน

โดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด

กลุ่มหน่ึง (Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์

หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

                    - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ

โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง

หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

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

เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ 

ที่นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้ง

อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใช้ส่ือต่าง ๆ  เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

                       (2)  การโฆษณาเพื่ อให้ เ กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 

advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ้่าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั

โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

                       (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือ

การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน

ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ

โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือที่ส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การ

ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค  การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ์

ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 



 

       5.4 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน

บนัที่น าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

                1.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ

ธุรกิจที่มีความเก่ียวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค (Kotler 

and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภณัฑถ์ูกเปลี่ยนมือ

ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

                 2.การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบตัิการ

ตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้

ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and 

Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไป

ยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที่ส าคญัมีดงัน้ี การขนส่ง  การเก็บรักษา

สินคา้และการคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ   

 

3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคญัย่ิงส าหรับผูป้ระกอบการที่ริเร่ิมจะ

ก่อตั้งกิจการ แผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตดัสินใจที่จะ

เปลี่ยนความคิดของผูป้ระกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผูเ้ปรียบเทียบว่าแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ 

แผนจะให้รายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขันกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ การ



 

คาดคะเนทางการเงิน ที่จะช้ีน าผูป้ระกอบการไปสู่ความส าเร็จหรือช้ีให้เห็นถึงจุดอ่อนและขอ้ควร

ระวงัดว้ยเช่นกนั 

ถ้าเปรียบว่าแผนที่ที่ดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว้ แผน
ธุรกิจก็ไม่ต่างกนัในการที่จะให้รายละเอียดอยา่งเพียงพอที่จะท าให้ผูร่้วมลงทุนตดัสินใจไดว่้า ธุรกิจ
นั้นควรจะร่วมลงทุนดว้ยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผูร่้วมลงทุนเขา้ใจวตัถุประสงค์ของธุรกิจ
อย่างชัดเจน เข้าใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางที่
เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแมว่้าผูป้ระกอบการจะใช้เงินลงทุนของตวัเอง ไม่ตอ้งการผูร่้วม
ลงทุนหรือเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน แผนธุรกิจก็ยงัจ าเป็นอยู่ดีเพื่อให้ผูป้ระกอบการมีแผนที่ในการ
บอกทิศทางของการด าเนินกิจการในอนาคต 
 ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารที่มีความส าคญัย่ิงกว่าเอกสารใดๆ ที่เคยมี
การรวบรวมมา ความส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 (1.) แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผู้ร่วมลงทุน จาก
กองทุนร่วมลงทุน และจากสถาบนัการเงินต่างๆ  
              (2.) แผนธุรกิจส าคญัในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพเ์ขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ 
ทั้งกิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ์ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ใน
การบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใชเ้พื่อก าหนดการปฏิบตัิงานที่ต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก
ดว้ย           
 (3.) แผนธุรกิจส าคญัในฐานะที่เป็นเสมือนพิมพเ์ขียวที่ให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ทั้ง
กิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ์ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ในการ
บริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใช้เพื่อก าหนดการปฏิบตัิงานที่ต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก
ดว้ย(อา้งอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 

องคป์ระกอบของแผนธุรกิจ  
แมว่้าองคป์ระกอบของแผนธุรกิจจะไม่ไดม้ีก  าหนดไวต้ายตวั หากแต่องคป์ระกอบหลัก ซ่ึง

นกัลงทุนพิจารณาว่าเป็นส่ิงส าคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิงเหล่าน้ี คือ 
1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
2. ประวตัิโดยยอ่ของกิจการ 
3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  



 

6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
7. แผนการผลิต/ปฏิบตัิการ  
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 

 
องคป์ระกอบที่ 1 : บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร 
เป็นส่วนที่จะสรุปใจความส าคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยู่ในความยาวไม่เกิน 1-2 

หน้า ส่วนน้ีมีความส าคญั เพราะเป็นส่วนแรกที่ผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ี
ว่า จะอ่านรายละเอียดในตวั แผนต่อหรือไม่ ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีให้เห็นประเด็นส าคญั
สองประการ คือ หน่ึง ช้ีให้เห็นว่ามี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดส าหรับธุรกิจที่ก  าลงัคิดจะท า สอง 
ต้องช้ีให้เห็นว่า สินค้าหรือบริการที่จะท านั้น จะ สามารถใช้โอกาสในตลาดที่ว่านั้นให้เป็น
ประโยชน์ไดอ้ย่างไร บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งเขียนให้เกิดความ น่าเช่ือถือ หนักแน่น และชวนให้
ติดตามรายละเอียดที่อยู่ในแผนต่อไป ผู้เขียนแผนควรระลึกไว้เสมอว่า คุณภาพ ของบทสรุป
ผูบ้ริหารจะสะทอ้นถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรให้เวลากบัการเขียนส่วนน้ีอยา่งพิถีพิถนั 

              (1.) อธิบายว่าจะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร พยายาม
อธิบายให้เห็นว่า สินคา้หรือบริการที่จะท านั้นจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใช้สินคา้หรือบริ
การไปจากเดิมอยา่งไร บอกดว้ยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเมื่อไร สินคา้/บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรในแง่
รูปลกัษณ์ ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจด าเนินการมาเป็น
ระยะเวลาหน่ึงแลว้ บอกดว้ยว่า ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตกา้วหน้าในช่วงที่
ผ่านมาอยา่งไร 

              (2.) โอกาสและกลยทุธ์ สรุปว่าอะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาส
นั้นดว้ยวิธีอย่างไร ขอ้มูลส่วนน้ีอาจน าเสนอในรูปขอ้เท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของ
คู่แข่ง (เช่น คู่แข่งขันไม่ปรับปรุงสินค้ามานานแล้ว คู่แข่งขันก าลังเพลี่ยงพล ้ า แนวโน้มของ
อุตสาหกรรมและอื่นๆ ที่แสดงว่าโอกาสทางการคา้ก าลงัเปิดให้) 

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



 

              (4.)  ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ ระบุถึงความได้เปรียบและความ
เหนือกว่าในการแข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ์ การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน 
ความไดเ้ปรียบจากการที่คู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอื่นๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

              (5.) ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไร บทสรุปให้เห็นถึง
ความคุ้มค่าของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นต้น ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร 
ระยะเวลาการคุม้ทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการ
ลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอื่นๆ 

              (6.) ทีมผูบ้ริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท้ี่เป็น
ตวัหลกัในการก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกยอ่ๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่
เก่ียวกบัการท าก าไร การบริหารงานและคน 

              (7.) ขอ้เสนอผลตอบแทน ระบุส้ันๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท้ี่ตอ้งการ จะเอาเงินไป
ท าอะไร จะตอบแทนเจา้ของเงินอยา่งไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หนา้ที่หรือผูร่้วมลงทุน 
จะเป็นเท่าใด 

องคป์ระกอบที่ 2 : ประวตัิยอ่ของกิจการ 
ส่วนน้ีคือการให้ขอ้มูลเบื้องตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในดา้น

รูปแบบการจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด  
การคิดคน้และพฒันาสินคา้/บริการ ที่ตอ้งการน าเสนอให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเป้าหมายระยะที่ตอ้งการให้เป็นในอนาคต 

องคป์ระกอบที่ 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ 
ขั้นตอนแรกของการจดัท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มของ

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปัจจัยส าคัญๆที่ส่งผล
กระทบต่อสถานการณ์การแข่งขนั ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ
ในการท าก าไร และความพร้อมในดา้นต่างๆ ของกิจการ ดงันั้นการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงาน
อนัดบัแรกที่ส าคญัที่ผูป้ระกอบการควรกระท า เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดทิศทาง กลยทุธ์ และ
แผนการด าเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอยา่งยอ่ๆ ว่า SWOT ANALYSIS 
             - การวิเคราะห์ปัจจยัภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อม

ของกิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเนน้การวิเคราะห์ในส่วนที่เป็น จุดแข็ง (Strengths) และ จุดอ่อน 
(Weaknesses) ของกิจการ 



 

             - การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการด าเนิน
ธุรกิจที่ผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ ดังนั้นจึงต้องพยายามเข้าใจใน
สถานการณ์ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปใน
ลักษณะที่เป็นโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการด าเนินธุรกิจผลลัพธ์จาก
ขั้นตอนของการวิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไปและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง
ของการด าเนินธุรกิจที่เป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ 

องคป์ระกอบที่ 4 : วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธ์ทางธุรกิจที่กิจการต้องการไดรั้บ

ในช่วงระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ 
และเป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมาย
ทางการจดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทาง
ธุรกิจอาจแบ่งเป็นเป้าหมายระยะส้ัน คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และ
เป้าหมายระยะยาวที่นานกว่า 5 ปี  ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

              (1.) มีความเป็นไปได ้หมายความว่า กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมายได ้หาก
ไดม้ีการด าเนินงานอย่างเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมิน
จากสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายที่
เลื่อนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได ้และก่อให้เกิดความทอ้แท ้แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายที่ง่าย 

จนเกินไปจนไม่ต้องทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเป้าหมายได้โดยง่าย 
เป้าหมายที่ดีจึงควรเป็นผลลพัธ์ที่ท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

              (2.) สามารถวดัผลไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนที่สามารถประเมิน
ไดว่้า กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาให้ชัดเจน
ว่า จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

              (3.) เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความ
สอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะส้ันๆ เป็นไปเพ่ือ
สนบัสนุนและส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องคป์ระกอบที่ 5 : แผนการตลาด 
แผนการตลาด คือ การก าหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล้่วงหน้า โดยใช้ประโยชน์
จากความเข้าใจที่ได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบที่ 3 มาพิจารณาร่วมกับ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจที่ก  าหนดไวใ้นองคป์ระกอบที่ 4  



 

ดงันั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายที่มุ่งหวงั โดยค านึงถึงการใช้
ทรัพยากรทางการตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกับความเป็นไปและแนวโน้มการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการ
ตลาดตอ้งตอบค าถามหลกัๆ ให้กบัผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาดที่ตอ้งท าให้ไดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินคา้/บริการอะไรให้กลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด ดว้ยวิธีการใด 
4. จะสร้าง รักษาความพึงพอใจให้กบักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวิธีการใดบา้ง 
5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามที่คาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอยา่งไร 

ในการตอบค าถามดังกล่าวข้างต้น ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจน
ประสบการณ์และวิจารณญาณที่ดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ และวิธีการทางการตลาดส าหรับ
กิจการตามองคป์ระกอบที่ส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาด 
2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 
- กลยทุธ์การตลาดเพ่ือความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
- กลยทุธ์เพื่อการเตบิโตทางการตลาด 
- กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

        4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องคป์ระกอบที่ 6 : แผนการจดัการและแผนคน 
ในส่วนน้ีผู้จัดท าแผนจะต้องระบุโครงสร้างขององค์การให้ชัดเจน โดยแสดงแผนผงั

โครงสร้างขององค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความ
รับผิดชอบอะไร รวมถึงต าแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการ
ถือหุ้น การเขียนในส่วนน้ีควรจะท าให้ผูอ้่านเห็นว่าคณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมที่ดี
ในการบริหาร มีความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถที่ครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร 
มีความช านาญและประสบการณ์ในกิจการที่ท า รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหัวขอ้ดงัต่อไปน้ี 
คือ 

 1. โครงสร้างองคก์ร 
             (1) ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนที่จะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงัองคก์าร 



 

              (2) หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบตัิหนา้ที่ไดเ้ต็มเวลา ตอ้งระบุว่าใครจะ
เป็นผูช่้วยในงานนั้น เพ่ือท าให้งานสมบูรณ์ 

        (3) หากทีมงานผู้บริหารเคยท างานร่วมกันมาก่อน ให้ระบุว่าเคยท างานอะไร มี
ความส าเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบา้ง 

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

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

ใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 
         3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ ผู ้บริหาร ระบุเงินเดือนที่ จ่ายแก่ ผู ้บริหาร ตลอดจน

ผลประโยชน์ในรูปแบบอื่นๆ และสัดส่วนการถือหุ้น ของผูบ้ริหารแต่ละคน 
         4. ผูร่้วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอื่นๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุ้น 
         5. คณะกรรมการบริษทั ระบุคุณสมบตัิของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ

กรรมการแต่ละคนว่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 
องคป์ระกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏิบตัิการ 
หลงัจากที่ผูป้ระกอบการไดท้ าการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนก าหนดวตัถุประสงค์ทางธุรกิจและแผนกลยุทธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิต
ปฏิบัติที่สอดคล้องและเช่ือมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอื่นๆ ของบริษัท อันได้แก่ แผนการตลาด 
แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและส่งเสริมให้องค์กรมี
ศกัยภาพในการบรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ ดีจะต้องสะท้อนความสามารถของกิจการในการจัดการ
กระบวนการผลิตและปฏิบติัการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนั
ให้กบัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการ
ผลิตให้เป็นผลผลิตโดย วตัถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบที่ใช้ ชั่วโมงแรงงานที่
ท าการผลิต หรือค่าใช้จ่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่างที่ใช้ ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน 
และอื่นๆ ส าหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ
วตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่า
ของสินค้าและบริการที่ผลิตได้ในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัตินั้น ผูป้ระกอบการต้องพิจารณา 



 

ตดัสินใจในเร่ืองที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิตและปฏิบตัิการภายในกิจการตามประเด็นที่ส าคญัๆ รวม 10 
ประเด็นดงัต่อไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคา้และบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบตัิการ และการตดัสินใจเร่ืองการผลิต 
4. การเลือกสถานที่ตั้ง 
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 
6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน 
7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบและสินคา้ส าเร็จรูป 
8. ระบบสินคา้คงคลงั 
9. ก าหนดการผลิตและปฏิบตัิการ 
10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 

องคป์ระกอบที่ 8 : แผนการเงิน 
ในการจัดท าแผนธุรกิจนั้น กิจการต้องทราบให้ได้ว่าแผนที่จะจัดท าขึ้นนั้น เป็นไปตาม

วตัถุประสงคท์ี่ตั้งไวห้รือไม่ การที่จะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใด  
จะได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจ้าของกิจการ หรือแหล่งเงินทุน
ภายนอกในรูปของการกูยื้มจากเจา้หน้ี เรียกว่า กิจกรรมจดัหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะ
เป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 
ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่ส าคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้ คือ 
กิจกรรมด าเนินงาน (Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการ
จ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ 

การตัดสินใจเก่ียวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ
กิจกรรมด าเนินงาน จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเป็นผู้
น าเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเป็น
รายงานสรุปขั้นสุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชี ที่แสดงให้เห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรือ
อาจจะเป็นงบการเงินที่ครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
เพ่ือให้ทราบว่า ในรอบระยะเวลาที่ผ่านมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร ก าไรหรือขาดทุน มีการ
เปลี่ยนแปลงในเงินสดอยา่งไรบา้ง เพ่ิมขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดว้ย 



 

1.งบดุล เป็นรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป
ดว้ยขอ้มูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกับสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วนของ
ผูเ้ป็นเจา้ของ  

2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบที่แสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ 
ค่าใชจ่้ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 

3.งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถ้ือ
หุ้น ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ ทุนเรือนหุ้น ก าไรสะสม 

4.งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบันที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลงนั้น มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี กิจกรรมด าเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จดัหาเงิน 

 

 

นโยบายบญัชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวิธีปฏิบตัิที่กิจการใช้ในการจดัท าและน าเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีที่กิจการเลือกใช้มีไดห้ลายวิธี วิธีการบญัชีที่กิจการเลือกใช้จะมี

ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวให้ผูใ้ช้ในงบการเงินทราบ 

โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรู้รายได ้

(2) การตีราคาสินคา้คงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) ค่าเผ่ือหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดค่าเส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 

(6) การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

(7) การจดัท างบการเงินรวม 

องคป์ระกอบที่ 9 : แผนการด าเนินงาน 
หลงัจากผูป้ระกอบการก าหนดกลยทุธ์ในดา้นต่างๆ ของกิจการอยา่งรอบคอบและครบถว้น

แลว้ ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยุทธ์ดงักล่าว โดยการก าหนดกิจกรรมของกล
ยุทธ์แต่ละดา้นให้เป็นรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบตัิ ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงาน



 

ในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา
ด าเนินการ โดยจดัท ารายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามที่ผูป้ระกอบการเห็นสมควร 

องคป์ระกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉิน 
แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไวล้่วงหน้า ในกรณีที่สถานการณ์หรือ

ผลลัพธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามที่คาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันเกิดขึ้น จนเป็น
ผลกระทบในทางลบกบักิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจ
ที่อาจส่งผลให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอยา่งราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดก้  าหนดไว ้

 (อา้งอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 

4.  ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4p)       
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับได้เพราะมองเห็นว่าคุม้ค่ารวมถึงมีการจดั
จ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือให้ความสะดวกแก่ลูกคา้โดยส่วน
ประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแ้ก ่   
  1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่นบรรจุภณัฑ์ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑท์ี่เสนอขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได ้                                                

ผลิตภณัฑ ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิดสถานที่องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้ง
มีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

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

            (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พ้ืนฐานรูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 

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



 

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

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

2.ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเอง ราคา เป็น P ตวัที่สองที่เกิดขึ้นถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกล
ยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ  
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่
เก่ียวขอ้งและการแข่งขนั  

3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง

ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อ
ตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ
เพื่อเตือน ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรม การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติ
และ พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)ท าการขายและการ
คิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร 

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

              (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เก่ียวกบัองค์การ
และ ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ที่ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ   

              (2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพ่ือ พยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อันดี
กบัลูกคา้ 



 

              (3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้น
หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทันใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุ้นความต้องการซ้ือที่ใช้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขายซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้
หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอื่นในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี3 
รูปแบบ คือ  การกระตุ้นผู้บริโภคเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer 
Promotion)  การกระตุ้นคนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  
การกระตุน้พนกังานขายเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งพนกังาน (Sales Force Promotion)  

(4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี
ความหมายดงัน้ี การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา 
สินค้า หรือบริษทั ที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ
กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพนัธ์  การประชาสัมพนัธ์
(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหน่ึง
เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่ม หน่ึง  มี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
                (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

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

ต่าง ๆ ที่นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มลูลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้
ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ้่าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั 
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอื่น เช่น นิตยสาร วิทยุโทรทศัน์หรือ
ป้ายโฆษณา การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่าน
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดย มุ่งหวงัผล
ก าไรและการคา้เคร่ืองมือที่ส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ยการขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใช้



 

จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อก การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้
ลูกคา้มกิีจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ (อา้งอิงจากhttp://dekmarketingblogspot.com) 

 
5.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 พรทิพย์ปิยะสุวรรณย่ิง(2560) การพฒันาสูตรพุดดิ้งนมสดที่ทดแทนดว้ยน ้ านมขา้วโพด 

การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือพฒันาสูตรขนมพุดดิ้งโดยน ้านมข้าวโพดทดแทนนมสด ซ่ึงสูตร

พ้ืนฐานที่ ผ่านการคดัเลือกประกอบดว้ย นมสดร้อยละ 36.5 น ้าตาลทรายร้อยละ 14 เจลาตินร้อยละ 

1.3 วิปป้ิงครีมชนิดจืด ร้อยละ 36.5 ไข่แดง ร้อยละ 11.6 และกลิ่นวานิลลาร้อยละ 0.1 จากนั้นแปร

ปริมาณน ้านมขา้วโพดที่ใช้ทดแทนนม สดเป็นร้อยละ 0 (สูตรควบคุม) 75 100 และเปรียบเทียบกบั

สูตรที่ใช้น ้ านมข้าวโพดร้อยละ 100 แทนนมสดและ วิปป้ิงครีม พบว่า ขนมพุดดิ้งที่ได้รับการ

ยอมรับมากที่สุด เตรียมจากสูตรที่ทดแทนดว้ยน ้ านมขา้วโพดร้อยละ 100 ผลิตภณัฑ์ที่ไดม้ีสมบตัิ

ทางกายภาพ ไดแ้ก่ค่า L* a* b* ค่าความแข็ง และค่าความยืดหยุ่นของเจล เท่ากบั 85.78 4.30 30.43 

105.47 กรัมแรง และ 9.94 มิลลิเมตร ตามล าดบั ขนมพุดดิ้งที่ใช้น ้ านมขา้วโพดทดแทนนมสดร้อย

ละ 100 มีคุณค่าทางโภชนาการใกลเ้คียงกบัพุดดิ้งสูตรควบคุม ส่วนสูตรที่ใช้น ้ านมขา้วโพดร้อยละ 

100 แทนนมสดและ วิปป้ิงครีม มีปริมาณพลงังาน คาร์โบไฮเดรต และไขมนั ลดลงถึงร้อยละ 60.17 

36.49 และ 73.80 ตามล าดบั พุดดิ้งเป็นขนมที่รู้จกักนัอย่างแพร่หลาย รับประทานไดง้่าย เหมาะกบั

ทุกเพศทุก วยั มี ส่วนประกอบหลกัเป็นนมสด ซ่ึงให้คุณค่าทางอาหารสูง เช่น โปรตีน ไขมนั และ

แคลเซียม ให้คุณประโยชน์ที่ดี ต่อร่างกาย นมสด ที่นิยมใช้คือ นมววั (Alamprese and Mariotti, 

2011) นอกจากน้ียงัมีส่วนประกอบอื่น ไดแ้ก่ น ้าตาลทราย และสารให้ความคงตวั เช่น เจ ลาติน ซ่ึง

จะให้ผลิตภณัฑ์ที่เน้ือละเอียด นุ่ม และคงรูป ส่วนแป้งขา้วโพดจะให้ลกัษณะที่ขน้เหนียว และนุ่ม 

(จริยา, 2546) ลกัษณะของพุดดิ้งที่ดีควรมีเน้ือสัมผสั แบบก่ึงของแข็ง (Lim and Narsimhan, 2006) 

เน่ืองจาก ส่วนประกอบหลกัของพุดดิ้ง คือ นมสด แต่ ผูบ้ริโภคพุดดิ้งชาวเอเชียส่วนใหญ่ร้อยละ 80 

กลับขาด เอนไซม์แล็กเทสที่สามารถย่อยน ้ าตาลแล็กโทสในนม จึงส่งผลให้เกิดอาการปวดทอ้ง 

เสียดทอ้ง แน่นทอ้ง และทอ้งเสีย เมื่อรับประทานนมววัหรือผลิตภณัฑท์ี่ได ้จากนมววั (ดาลดั, 2555) 

จากสถานการณ์ดงักล่าว ผูวิ้จยัจึงเกิดแนวคิดในการน าวตัถุดิบอื่นๆ มาใชเ้ป็น ส่วนประกอบทดแทน

การใช้นมววั เพื่อลดอาการ ขา้งเคียงที่อาจเกิดขึ้น และเป็นทางเลือกให้ผูบ้ริโภคที่มี ปัญหาดงักล่าว 



 

ซ่ึงผูวิ้จัยเล็งเห็นว่าข้าวโพดหวาน  (sweet corn) มีช่ือทางวิทยาศาสตร์ว่า Zea may L. ซ่ึงเป็นพืช

เศรษฐกิจที่ส าคญัของประเทศไทย สามารถ ปลูกและส่งออกขา้วโพดหวานได้เป็นอนัดบั 4 ของ

โลก (ปัญญา, 2558) ให้วิตามินเอ 24 IU วิตามินบีหน่ึง และ วิตามินบีหก 0.02 มิลลิกรัม วิตามินบี

สอง 0.03 มิลลิกรัม วิตามินซี 3.7 มิลลิกรัม ไนอะซิน 0.52 มิลลิกรัม ต่อข้าวโพด 100 กรัม 

(Supavitipatana, P. et al., 2008) นอกจากน้ียงัมีผลงานวิจัยจาก มหาวิทยาลัยคอร์เนลล์ที่ระบุว่า 

ขา้วโพดหวานที่ตม้ หรือป้ิงจะมีสารตา้นอนุมูลอิสระ สามารถป้องกนัมะเร็ง ไดแ้ละให้สารสีเหลือง

กลุ่มลูทีน และซีแซนทีน ที่ช่วย ชะลอปัญหาจอประสาทตาเส่ือมได้อีกด้วย (หน่วย สารสนเทศ

มะเร็ง, 2553) ปัจจุบัน จึงมีการน าข้าวโพด หวานมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์จ านวนมาก หน่ึงใน 

ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความสนใจมากคือ น ้ านมข้าวโพดซ่ึง ให้รสชาติที่หวานมัน มีกลิ่นรสเป็นที่

ยอมรับและไดรั้บ ความนิยมจากผูบ้ริโภคอย่างแพร่หลาย (นวลนภา, 2546) ดงันั้น งานวิจยัน้ีจึงมี

แนวคิดน าน ้ านม ขา้วโพดมาใช้ทดแทนนมสด ในการผลิตขนมพุดดิ้ง โดย ศึกษาคุณลกัษณะ ทาง

กายภาพ คุณภาพทางประสาท สัมผสั และคุณค่าทางโภชนาการของขนมพุดดิ้งที่ใช ้น ้านมขา้วโพด

ทดแทนนมสด ซ่ึงผลที่ไดรั้บจะเป็นการ ลดการใช้นมววั สร้างทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคบางกลุ่ม 

และยงัเป็นการเพ่ิมมูลค่าและเพ่ิมช่องทางให้กบั ผลิตภณฑั์ที่ไดจ้ากขา้วโพดอีกทางหน่ึงดว้ย 

 วิภาวี พวงมาลีและภัททิยา ผลอินทร์ (2561) พุดดิ้งถั่วเหลืองออร์แกนิค (สหกิจศึกษา). 

กรุงเทพฯ: คณะศิลป์ศาสตร์ มหาวิทยาลยัสยาม. การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือสร้างผลิตภัณฑ์

ใหม่ที่ตอบสนองความตอ้งการต่อผูบ้ริโภคที่สนใจสุขภาพ โดยมีกลุ่มตวัอย่าง คือ บุคลากรของ

โรงแรมสามพราน ริเวอร์ไซด ์จ านวน 30 คน การเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการเลือกแบบตามความ

สะดวก เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถามและทาการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยส่ง

แบบสอบถามในการให้ตอบเอง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถี่ การหาค่าร้อยละ 

และการหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ มีอายรุะหว่าง 20 – 40 ปี 

จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา ในส่วนของความพึงพอใจที่มีต่อพุดดิ้งถัว่เหลืองออร์แกนิค พบว่า 

คุณลกัษณะดา้นรสชาติ คุณลกัษณะดา้นเน้ือสัมผสั และความชอบโดยรวม มีระดบัความพึงพอใจ

มากที่สุด ส่วนคุณลกัษณะดา้นสี และคุณลกัษณะดา้นกลิ่น มีระดบัความพึงพอใจมาก สรุปโดยรวม

แลว้ “พุดด้ิงถัว่เหลือง ออร์แกนิค (Organic Soybean Pudding)” เป็นเมนูที่ตอบสนองความตอ้งการ

ต่อผูบ้ริโภคที่รักสุขภาพไดเ้ป็นอยา่งดี 



 

 จาริณี อิศรางกูร ณ อยุธยา (2559) ความพึงพอใจและพฤติกรรมการบริโภคขนมไทยของ

ลูกคา้ชาวไทยในจงัหวดักรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและ

พฤติกรรมการบริโภคขนมไทยของ ลูกคา้ชาวไทยในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัไดศ้ึกษากับ

กลุ่มตัวอย่างที่บริโภคขนมไทยและอาศัย อยู่ในจังหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดย

ใช้สถติิเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ

สมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบแบบ T-Test  และ  One Way ANOVA ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.5 ส่วนใหญ่อายมุากกว่า 40 ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 36.3 ส่วนใหญ่

ศึกษาระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 43.3  ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว

มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 42.0 และส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

31.0 นอกจากน้ีผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพึงพอใจใน ดา้นการบริการของร้านขนมไทยใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่ม ตวัอย่างที่มีเพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในด้านการ บริการของร้านขนมไทยใน

จังหวดักรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสภาพแวดล้อม ของการบริการ ด้าน

กระบวนการบริการ และภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ผลการวิเคราะห์

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพึงพอใจในดา้นการบริการของร้านขนมไทยใน จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคขนมไทย พบวา่่ กลุ่มตวัอย่างที่มีความถี่ใน การบริโภคขนมไทย

ช่วงเวลาในการซ้ือขนมไทย วตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือขนมไทย และบุคคลที่มี ส่วนร่วมมาก

ที่ สุดแตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจในด้านการบริการของร้านขนมไทยในจังหวัด 

กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์บริการ ดา้นราคา ดา้นสถานที่บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมและแนะน าบริการ ดา้นบุคลากร/ ผูใ้ห้บริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มของการบริการ 

และดา้นกระบวนการบริการ และภาพรวม แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 

 มนทกานติ์   บุญยการ (2560) การผลิตวุน้สวรรค์เพื่อการแปรรูปเคร่ืองด่ืมน ้ าฟักขา้ว ผสม

วุน้สวรรค์และวุน้สวรรค์แช่อิ่มอบแห้ง งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปริมาณหัวเช้ือและ

ปริมาณน ้ าตาลที่เหมาะสมในการผลิตวุน้สวรรค์ จากน้ ามะพร้าว และศึกษาการแปรรูปวุน้สวรรค์

โดยผลิตเป็นเคร่ืองด่ืมน ้าฟักขา้วผสมวุน้สวรรคแ์ละวุน้สวรรคแ์ช่อิ่ม อบแห้ง การศึกษาปริมาณหัว

เช้ือ Acetobacter xylinum ที่ร้อยละ 10 15 และ 20 และปริมาณน ้ าตาลที่ร้อยละ 6 8 และ 10 ในการ



 

ผลิตวุน้สวรรค์จากน้ ามะพร้าว พบว่าปริมาณหัวเช้ือและปริมาณน ้ าตาลไม่มีผลต่อความหนา ของ

แผ่นวุน้สวรรค์ (p>0.05) ดงันั้นส าหรับการทดลองขั้นตอนต่อไปในการผลิตวุน้สวรรค์จึงเลือกใช้

ปริมาณหัวเช้ือ Acetobacter xylinum และปริมาณน ้าตาลในอาหารหมกัน ้ามะพร้าวที่ร้อยละ 10 และ

ร้อยละ 6 ตามล าดบั การ ผลิตเคร่ืองด่ืมน ้ าฟักขา้วผสมวุน้สวรรค์โดยผนัแปรอตัราส่วนเย่ือหุ้มฟัก

ขา้วต่อน้ าคือ 1:7 1:9 และ 1:11 พบว่า ระดบัความเขม้ขน้ของน ้ าฟักขา้วทั้ง 3 ระดบั ไม่มีผลต่อค่า

ความสว่าง (L) ค่าความเป็นกรด-ด่าง และคะแนนการ ทดสอบทางประสาทสัมผสัของผลิตภณัฑ์ 

(p>0.05) แต่มีผลต่อค่าสีแดง (a) และค่าสีเหลือง (b) อยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติ (p 0.05) ดงันั้นเพ่ือ

ลดตน้ทุนทางการผลิตจึงเลือกใชอ้ตัราส่วนเย่ือหุ้มฟักขา้วต่อน ้าเท่ากบั 1 : 11 การ แปรรูปวุน้สวรรค์

แช่อิ่มแบบช้าอบแห้งโดยใช้สารละลายซูโครสเป็นสารละลายออสโมติก ความเขม้ขน้เร่ิมตน้ 30 

องศาบริกซ์และเพ่ิมความเข้มข้นสุดท้ายของสารละลายซูโครสเป็น 40 50 และ 60 องศาบริกซ์ 

พบว่าความเขม้ขน้ สุดทา้ยของสารละลายซูโครสมีผลต่อคุณภาพทางกายภาพ คุณภาพทางเคมี และ

คุณภาพทางประสาทสัมผสัของ ผลิตภณัฑวุ์น้สวรรค์แช่อิ่มอบแห้งแตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทาง

สถิติ (p  0.05) ความเขม้ขน้สุดทา้ยของ สารละลายซูโครสที่เหมาะสมในการผลิตวุน้สวรรคแ์ช่อิ่ม

อบแห้งเท่ากบั 60 องศาบริกซ์ เน่ืองจากผลิตภณัฑม์ี ปริมาณความช้ืนต ่าสุดและมีคะแนนความชอบ

ในทุกคุณลกัษณะอยูใ่นระดบัมากที่สุด  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

      บทที ่3 

วิธีการด าเนินโครงการ 

วิธีการด าเนินการ 
 ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ  

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้  
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขายสินคา้ 
5. จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
6. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และส่งเสริมการตลาด 

 
 ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินงาน  

1. การจดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบตัิงาน 
2. ทดลองปฏิบตัิการขาย  ประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
3.   ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย ที่วางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด และส่งเสริมการตลาด 

 
 ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 

1.  สรุปผลการปฏิบตัิงานขาย และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3.     รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 

 
 
 
 



 

แผนการปฏิบัติงาน 

 
วัน เวลา สถานที ่
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต ่มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบตัิงาน  ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพฯ 10250 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

ขั้นตอนด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจดัสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานที่ที่จะท าธุรกิจขายสินคา้ 

         

5. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบตัิงานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว ้

       

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          



 

สถานที่ด าเนินโครงการ 
  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

ขอบเขตด้านงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 
งบประมาณ และวัสดุอปุกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุนคนละ 4,500 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 9,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

นมสด                                                         2,000  บาท 
มะพร้าว                                1,500  บาท 
เกลือป่น         100  บาท 
ผงวุน้          300   บาท 
น ้าตาล          200  บาท 
ผงเจลาติน                                                                                 200      บาท 

2.   อุปกรณ์ 
ถว้ยพลาสติกใส                    500  บาท 
ถุงพลาสติก        200  บาท 

3.   เบ็ดเตล็ด 
ค่าป้ายร้าน/ส่ือโฆษณา                 1,000   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนกังาน  250 (2 คน)      500  บาท 
ค่าใชจ่้ายอื่น ๆ                   1,500  บาท 

รวม                   8,000  บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
การจัดท าแผนธุรกิจ 
1. บทสรุปผู้บริหาร 
 ช่ือกิจการ ร้านพุดดิ้ง ด่ึง จ ากดั โดยก่อตั้งคือนางสาวพิชญาพร พนัวิไล และนางสาววิภาวดี 
ศรีค าพา ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2559 โดยความคิดริเร่ิมในการก่อนตั้งธุรกิจน้ีขึ้นมา โดยมีความคิดเห็นว่า
ในประเทศไทยมีธุรกิจร้านขายพุดดิ้งมาก เช่น ร้านเคก้  เป็นตน้ เราจึงมีแนวคิดในการเปิดร้านขาย
พุดดิ้ง  แต่มีการดดัแปลงน ามะพร้าวเขา้มาให้แปลกออกไปใส่เพ่ือความหอมหวาน ที่ แ ป ล ก
ออกไปจากเดิมและผูร้บิโภคมกันิยมรับประทานอาหารที่มีความแปลกและแตกต่างเป็นส่วนมาก 
ปัจจุบนัลูกคา้หลกัของกิจการ คือกลุ่มเพศหญิง เพศชาย เด็กวยัรุ่น นักเรียนและนกัศึกษา ส่วนแบ่ง
การตลาดคิดเป็นร้อยละ 58 %  
 ปัจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียน
ภายในกิจการ 3,243,240 บาท ตน้ทุนขายเพื่อกิจการ 835,00 บาท และมีก าไรสุทธิระยะเวลา 3 ปี 
1,505,631.37 บาท 
2. วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ 
 เป็นการน าเสนอแผนธุรกิจน้ีต่อหุ้นส่วน โดยมีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อเป็นเอกสารในการประกอบธุรกิจ 
 2. เพื่อลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นการวางแผนล่วงหนา้และมีแผนส ารอง 
หากเกิดปัญหาภายนอกที่ไม่สามารถควบคมุได ้
 3. เพื่อเสนอต่อหุ้นส่วนที่จะร่วมลงทุนในการท าธุรกิจ 
 
3.ความเป็นมาของธุรกิจ 
 3.1 ประวัติความเป็นมา และแนวคิดในการก่อต้ังธุรกิจ 

บริษทั พุดดิ้ง ด่ึงจ ากดั (มาหาชน)  จดทะเบียนเมื่อวนัที่ 21 เมษายน 2559 บริษทัพุดดิ้ง ด่ึง 
จ ากัด(มหาชน) อยู่ภายในการบริหาร “ คุณวิภาวดี ศรีค าพา อายุ  25 ปี ด าเนินธุรกิจในด้านขนม
หวานคือพุดดิ้งนมสดมะพร้าวเฉพาะตวัโดยเดิมทางครอบครัวของคุณพิชญาพร มีธุรกิจร้านขนม
หวานพุดดิ้งสูตรคิดขึ้นเองแต่ดว้ยปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูงและคู่แข่งหนา้ใหม่ๆ เกิดขึ้นมากมาย คุณ
พิชญาพร เลยเกิดความคิดที่จะพฒันากิจการของครอบครัวให้ทนัสมยัและเหนือกว่าคู่แข่งขนั และ
คุณพิชญาพรไดเ้ดินทางไปท่องเที่ยวที่ประเทศญี่ปุ่ นและไดส้ะดุดตากบัอาหารทานเล่นของประเทศ
ญี่ปุ่ น เรียกว่า พุดดิ้ง หน้าตาคล้ายขนมวุน้มะพร้าวของไทย แต่จะมีนมสดเพ่ิมเข้าไปและตวัวุน้
ตกแต่งดว้ยเน้ือมะพร้าว เน้ือนุ่มละมุนปากท าให้คุณพิชญาพร เกิดไอเดียน าไป  ต่อยอดกบัพุดดิ้ง



 

สูตรเฉพาะตวัไงโดยใช้นมสดและมะพร้าวเพื่อน าไป และตกแต่งดว้ยหน้าเน้ือมะพร้าวท าให้เกิด
เป็นที่น่าสนใจของลูกคา้จ านวนมาก ภายในช่ือ “พุดดิ้ง ด่ึง” 
  โดยโอกาสในการขายสินคา้ของทางร้านเราคือ การน าเสนอสินคา้ที่มีคุณภาพดีจากวตัถุดิบ
ที่ให้คุณค่าสารอาหาร และบริการที่เป็นกนัเอง มุ่งเนน้ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้โดยราคาที่ยอ่มเยา 
ดูน่ารบัประทานตอบสนองต่อลูกคา้ 

โดยทั้ งน้ีทีมผู้บริหารได้ใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เห็นถึงความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑพ์ร้อมทั้งผสมผสานความเป็นเลิศทางดา้นคุณภาพเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ในดา้นผลิตภณัฑโ์ดยมีการส่งเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 
แนวความคิดในการก่อต้ังธุรกิจ 

ในปัจจุบนัอาหารคือ ปัจจยัหลกัในการด ารงชีวิตของมนุษยอ์าหารให้ประโยชน์และสร้าง

ความเจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ในการรับประทานอาหารที่หาซ้ือได้

ในราคาที่ย่อมเยาว ์และหาซ้ือสะดวกง่ายต่อการรับประทาน พุดดิ้งเป็นอาหารที่หารับประทานง่าย

และไดรั้บความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทุ้กเพศทุกวยั 

นอกจากน้ีกิจกรรมการท าพุดดิ้งยงัมีข้อดี คือ รูปทรงที่โดนเด่นในเร่ืองของขนาดของ

ผลิตภณัฑ์ที่น่าทานและวตัถุดิบหาไดง้่าย ราคาไม่แพง สามารถทานไดง้่าย และสะดวกในการทาน

ไดทุ้กเพศทุกวยั และยงัสามารถใชเ้ป็นงานอดิเรก หรือประกอบอาชีพไดจ้ริง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

3.2 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

4. ผลิตภัณฑ์ 
4.1 รายละเอียดการขาย 

ผลิตภัณฑ์คือ พุดดิ้งที่แปรรูปให้กลายเป็นแบบใหม่โดยใส่ส่วนผสมที่เป็นนมสดและ
มะพร้าวเพ่ิมเขา้ไป โดยการใสน ้ ามะพร้าวเพ่ือความหอม และวิปครีมเพ่ิมความมนัน่ารับประทาน 
และทานสะดวกดว้ยขนาดของผลิตภณัฑ์ ไม่มีสารบนเป้ือน สินคา้มีคุณภาพคดัสรรอย่างดีถูกหลกั
อนามยั ใส่บรรจุภณัฑแ์บบกล่อง และแบบถว้ยกระดาษติดโลโกแ้ละทานคู่กบัเน้ือมะพร้าว 
 

 

 

 

➢ บรรจุภณัฑแ์บบถว้ยพลาสติกใส  

ขั้นตอนด าเนินการ ปี 2561 ปี 2562 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้          
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจดัสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานที่ที่จะท าธุรกิจขายสินคา้ 

         

5. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบตัิงานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว ้

       

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          



 

➢ ราคาอยูท่ี่ ถว้ยละ 35 บาท 

 

 

 

 

 

 
5. การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 
 ทางธุรกิจใช้กลยุทธ์การส ารวจของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากการส ารวจพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายอาจมาจากสาเหตุต่าง ๆ เช่น ความชอบ ความพึงพอใจที่จะตอ้งการสินค้า
และการบริการ สินคา้ทางร้านเป็นสินคา้ที่ ซ้ือทานง่าย และราคาสามารถจบัตอ้งได ้จึงจะท าให้ติด
ตลาดไดง้่าย แต่คิดใหเกิดความแตกต่างออกไปจากเดิม เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคให้หันมาสนใจสินคา
ของเรามากย่ิงขึ้น 

5.2 ส่วนแบ่งทางการตลาด 

 
 
 
 

พดุดิง้ใบเตย20%

พดุดิง้มนั25%

พดุดิง้เผือก15%

พดุดิง้ดึง่60%

การขาย



 

5.3 แนวโน้มทางการตลาด 

แนวโน้มทางการตลาดพุดดิ้งหรือขนมหวานนั้นตอ้งอาศยัปัจจัยของสภาวะเศรษฐกิจใน

การซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคเป็นอย่างมากเพราะมีผลกระทบใจการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคใน

ปัจจุบัน โดยคุณภาพของสินค้าเลยคุณค่าทางโภชนาการการหรือราคาของสินค้าก็ส าคัญ ถือว่า

ตอบสนองความของผูบ้ริโภคไดแ้ละส่วนครองตลาดอยูสู่งกว่าเพราะมีความแปลกใหม่  และรสชาติ 

ซ่ึงคนในปัจจุบนันิยมในความแปลกใหม่ที่ป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

 
5.4 ตลาดเป้าหมาย 

กลุ่มที่ 1  

-กลุม่นกัเรียน นกัศึกษา และวยัรุ่น ในช่วงเวลาไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการ ซ้ือได้
มาก 

กลุ่มที่ 2  

-กลุม่คนวยัท างาน ที่ตอ้งเร่งเรีบในการท างานสามารถซ้ือและทานในระว่างเดินทางไป
ท างานหรือเวลาเลิกงานได ้

กลุ่มที่ 3  

 -กลุ่มคนที่ช่ืนชอบในการรับประทานหอยทอด หรือคนที่ชอบในความแปลกใหม่ 
กลุ่มเป้าหมายที่สนใจในการคน้หาส่ิงแปลงใหม่ และตอ้งการทกลองส่ิงนั้นๆ ส่ิงเหล่าน้ีท า
ให้กลุ่มเป้าหมายหันมาเลือกซ้ือสินคา้ในส่วนน้ีเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

 
5.5 ลักษณะทั่วไปของลูกค้า 

บุคคลที่สามารถทานขนมหวานที่มีรสหวานได้ ทั้งเพศหญิงและเพศชายที่ชอบให้การ

รับประทานของหวานหรือพุดดิ้ง หรือช่ืนชอบในความแปลกใหม่ และคนวยัท างานที่ตอ้งใช้เวลา

เร่งรีบ สามารถตอบสนองได ้เพราะมีขนาดที่เหมาะสมต่อการพกพาทัว่ไปที่ตอ้งนั่งทานที่ร้านหรือ

ส่ังกลบับา้น สะดวกตอ้งการรับประทาน และกลุ่มเด็กนกัเรียนนกัศึกษาที่ไปเรียนตอนเชา้ หรือหลงั

เลิกเรียนที่สามารถซ้ือรับประทานระหว่างไปเรียนหรือเดินทางกลบับา้นได ้

 
 
  
 



 

5.6 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การเปรียบเทียบ พุดดิง้ ดึ่ง พุดดิง้ใบเตย พุดดิง้มัน พุดดิง้เผือก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
พุดดิ้งนมสดมะพร้าวอ่อนที่
คิดสูตรขึ้นเองเฉพาะตวั 

พุดดิ้งใบเตย พุดด้ืงมนั พุดดิ้งเผือก 

ด้านราคา 
ถว้ยละ 35บาท  
3 ถว้ย 100 

ถว้ยละ35 บาท ถว้ยละ 45-50 บาท ถว้ยละ 50-60 บาท 

ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย 

-ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 
-ทาง Line พุดดิ้ง ด่ึง 
-ทางFacebook แฟนเพจ 

ตลาดแฟลต
ทหารเรือ 

ตลาดแฟลต
ทหารเรือ 

ตลาดแฟลตทหารเรือ  

ด้านการ

ส่งเสริม

การตลาด 

การส่งเสริมการตลาด 
-โฆษณาทางFacebook 
-ป้ายหนา้ร้าน 
-การแนะน าเมนูใหม่ 
-โปรโมชัน่ต่าง ๆ ผ่านใบปลิว  

ประชาสัมพนัธ์
ผ่านFacebook  

ประชาสัมพนัธ์
ผ่านFacebook  

 
ประชาสัมพนัธ์ผ่าน

Facebook  
  



 

5.7 การวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 
 5.7.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง(Strengths) จุดอ่อน(Weaknesses) 

ด้านการบริหาร

จัดการ 

-ผูบ้ริหารมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี 

-มีทุนในการผลิตสูง 

-เป็นกิจการเดิมของครอบครัวท าให้มีฐานลูกคา้

เดิม 

-พนกังานนอ้ยท าให้บริหารจดัการไดง้่าย 

-จ านวนพนกังานไม่เพียงพอ 

ด้านการตลาด -ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายคือ ซ้ือครบ 10 ฟรี 
1บตัรสะสมแตม้ ,ใบปลิว  
-การโฆษณาผ่านทางเฟชบุ๊คแฟนเพจ 

-ธรกิจช่วงแรกยงัไม่เป็นที่รู้จกั

ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ใน

ช่วงแรก ๆ 

ด้านการผลิต -การใชว้สัดุที่มีคุณภาพและไดม้าตรฐาน 

-พนกังานมคีวามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
-พนกังานใส่ใจในการให้บริการอยา่งเต็มที 

-  

ด้านการเงนิ -กิจการมีความมัน่คงทางดา้นการเงินเน่ืองจากมี

ทุนส ารอง 

- 



 

5.7.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและกลุ่มลกูค้า

เป้าหมาย 

- กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา และวยัรุ่น ในช่วง
เวลาไปเรียนหรือเลิกเรียน 

- กลุ่มคนวยัท างาน ที่ตอ้งเร่งรีบในการท างาน
สามารถซ้ือและทานในระหว่างเดินทางไป
ท างานหรือเลิกงานได ้

-ผูบ้ริโภคมกัจะมีพฤติกรรมการ

ซ้ือไปตามยคุสมยั 

สถานการณ์แข่งขัน -ปัจจุบนัสินคา้ที่มีความแปลกก าลงัเป็นที่นิยม -เกิดธุรกิจประเภทเดียวกนัมาก

ขึ้น 

สังคม -เป็นอาหารที่เหมาะกบัทุกเพศทุกวยั 
-ผูบ้ริโภคในสังคมมีความตอ้งการที่จะเป็น
เจา้ของในสินคา้ 

- 

เทคโนโลย ี -อินเตอร์เน็ต และเทคโนโลยีไร้สาย  -ระบบเคลือข่ายไม่คลอบคลมุทัว่

ทุกพ้ืนที ่

สภาพเศรษฐกิจ -เศรษฐกิจดีท าให้ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือมากขึ้น -เศรษฐกิจเงินฝืด ท าให้ก าลงัซ้ือ

ของผูบ้ริโภคนอ้ยลง 

กฎหมายระเบียบ

ข้อบังคับ 

-การปฏิบตัิถูกสุขลกัษณะ ตามกรมอนามยั - 

กลุ่มผู้จ าหน่ายและ

เครือข่าย 

- -ขาดตวัแทนในการจดัจ าหน่าย 

 

 

 

 

 



 

6.แผนบริหารจัดการ 
6.1 ข้อมูลธุรกิจ 
ช่ือกิจการ พุดดิ้ง ด่ึง 
ที่อยู่ / ที่ตั้งกิจการ   ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ แขวงบางนา เขตบางนา    
  กรุงเทพฯ 10250 
รูปแบบการด าเนินการของธุรกิจ ร้านคา้ 
ทุนจดทะเบียน 100,000 
ระยะเวลาด าเนินการที่ผ่านมา  - 
หมายเลขทะเบียนการค้า 110070285912 

 

      6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

 

ล าดับ ช่ือ-สกลุ ต าแหน่ง 

1 นางสาววิภาวดี     ศรีค าพา ประธาน 

2 นางสาวพิชญาพร พนัวิไล รองประธาน 

  

 
 6.3 อ านาจการลงนามผกูพันบริษัทของกรรมการ 
  อ านาจการตดัสินใจของกิจการขึ้นอยูก่บั ประธานและรองประธาน 
 
     6.4  รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 

*มูลค่าหุ้นละ 10 บาท 

 

 

 

ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาววิภาวดี     ศรีค าพา 8,000 80,000 80% 

2 นางสาวพิชญาพร พนัวิไล 2,,000 20,000 20% 

รวมจ านวนหุ้น 10,000 100,000 100% 



 

 6.5 ประวัตของกรรมการหรือผู้บริหาร 

 ก  ช่ือ   นางสาว วิภาวดี     ศรีค าพา            

                           การศึกษา 

  ระดบั ปวส.จาก อรรถวิทยพ์ณิชยการ  ปี พ.ศ.2561             

                          ประสบการณ์การท างาน -  

  ผลงานที่ได้รับ               - 

ข ช่ือ   นางสาว พิชญาพร พันวิไล   

 การศึกษา 

  ระดบั ปวส.  จาก อรรถวิทยพ์ณิชยการ ปี พ.ศ.2561 

  ประสบการณ์การท างาน -                 

                           ผลงานที่ได้รับ               - 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 6.6 แผนผังองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หัวหนา้ฝ่ายผลิต หัวหนา้ฝ่ายบญัชี   หัวหนา้ฝ่ายการขาย หัวหนา้ฝ่ายประชาสัมพนัธ์/บุคคล 

นางสาวพิชญาพร พันวิไล 
รองประธาน 

นางสาววิภาวดี ศรีค าพา 
ประธาน 



 

6.7 หน้าที่ความร าผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากร 
 1. ช่ือ       นางสาววิภาวดี     ศรีค าพา
 ต าแหน่ง      ประธาน 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ                 บริหาร วางแผนก าหนดกลยทุธ์-  
       นโยบายบริษทั 
 การศึกษา ระดับ ปวส.    จาก วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย-์
       พณิชยการ 
       ปวส.2562 
            อัตราเงินเดือน     10,000 บาท    
 

 2. ช่ือ      นางสาวพิชญาพร พนัวิไล  
 ต าแหน่ง                  รองประธาน 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ    ในการปรึกษาวางแผนธุรกิจ จดัหา-
       เงินทุน 
 การศึกษา ระดับ ปวส.    จากวิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย-์ 
       พณิชยการ 
       ปวส.2561 
 อัตรเงินเดือน      8,000 บาท 
  

 6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจ 

 
 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อัตราเงินเดือน 

1. ฝ่ายบริหาร ประธาน 1 10,000 

2. ฝ่ายบริหาร รองประธาน 1 8,000 

3. 
   

 

4. 
   

 

5. 
   

 

     

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 
 

18,000 



 

6.9 วิสัยทัศน์ 
  ตอ้งการเป็นธุรกิจที่ดีและมีคุณภาพ มีรสชาติที่แตกต่างจากคู่แข่ง 
 

6.10 พันธกิจ 
  1. มุ่งพฒันาธุรกิจให้เป็นที่รู้จกั 
  2. เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
  3. คดัเลือกวตัถุดิบที่ดีและมีคณุภาพเพ่ือให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ 
 

6.11 ป้าหมายธุรกิจ 
 เป้าหมายระยะส้ัน  เพ่ือให้ธุรกิจพุดดิ้งด่ึงเป็นที่รู้จกักลุ่มลูกคา้ 
 เป้าหมายระยะกลาง  ขยายจ านวนลูกคา้และเพ่ิมประสิทธิภาพของการขาย 

เป้าหมายระยะยาว                         รักษาฐานลูกคา้เก่าไวแ้ละจดัท ากลยทุธ์การส่งเสริม-        
    การตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพ่ือเพ่ิมลกูคา้ใหม ่

 

6.12 ปัจจัยความส าเร็จ 
 1. ขายสินคา้ดว้ยความเต็มใจ 
 2. มีความซ่ือสัตยต์่อลูกคา้ 
 3. ความช่วยเหลือของสมาชิกในกลุ่ม 
 

6.13 นโยบายในการจ่ายเงินปัญผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 
 มีเงินปันผลให้ทุกๆวนัที่ 10 ของทุกเดือน ในอตัราเงินเดือนของละต าแหน่งคือประธานรับ
เงินปันผล 10,000บทในวนัที่ 10 ของเดือน  
 

6.14 แผนด าเนินการอื่นของธุรกิจ 
-ออกงานจดัแสดงบูธเพ่ือประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ในช่วงเวลากิจกรรมจดัขึ้นตาม

ห้างสรรพสินคา้ 
-จดักิจกรรมหรือนิทรรศการอื่นๆ 

 
 
 
 
 
 



 

7. แผนการตลาด 
 7.1 เป้าหมาย 
 -ธุรกิจตอ้งการให้สินคา้เป็นที่รู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและเป็นที่ยอมรับในทอ้งตลาด
และตอ้งการในการที่จะขยายสาขาไปยงัจงัหวดัที่ใกลเ้คียงโดยการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่าย 

7.2การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 
กลุ่มที่ 1  

             -กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษาและวยัรุ่น ในช่วงเวลไปเรียนหรือเลิกเรียนมีโอกาสในการซ้ือ
ไดม้าก 

กลุ่มที่ 2  

-กลุม่วยัท างาน ที่ตอ้งเร่งรีบในการท างานสามารถซ้ือและทานในระหว่างเดินทาง 
กลุ่มที่ 3  

 -กลุม่คนที่ช่ืนชอบในการรับประทานพุดดิ้งหรือคนที่ชอบขนมหวาน  
7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 7.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ 
              -ผลิตภ ัณฑ ์คือ พุดดิ้งนมสดมะพร้าวโดยใชน้ ้ามะพร้าวเขา้มาเพ่ิมเพ่ือความหอมและมีเน้ือ
มะพร้าวขนาดกะทดัรัดพกพาง่าย 
 

 

 

 

 

 

               บรรจุภณัฑแ์บบกล่องพลาสติกใส    

➢ โลรา้นคา้           

 

 

 

 



 

7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

ราคาจะตั้งแบบยอ่มเยาสามารถซ้ือไดต้ามวตัถุดิบที่เราคดัมาพิเศษ ในราคาถว้ยละ 35 บาท 
7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
      พุดดิ้งนมสดเป็นสินคา้ที่สนองความตอ้งการของกลุม่เด็กและนกัศึกษาและคนที่ชอบกินขนม
หวาน ซ่ึงตลาดนดัแฟลตทหารเรือสรรพวุธอยูต่รงแถวคอนโดหรือแหล่งชุมชน 
 
 
 
   

 

 

 

 

หน้าร้านตลาดนัดแฟลตทหารเรือสรรพวุธ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

เฟชบุ๊คแฟนเพจ “พุดดิง้ดึ่ง” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
7.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
       การโฆษณาผ่านป้ายหนา้ร้านและใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์
       การส่งเสริมการขายโดยทุก ๆ คร้ังที่ลูกคา้ซ้ือครบ 3 ถว้ย เหลือเพียง 100 บาท 
       การให้ข่าวสารโดยเฟสบุ๊กแฟนเพจไลน์จะมกีารอพัเดตอยูต่ลอด 
 
     



 

 
 
 
8. แผนการขาย 
 8.1 สถานที่ประกอบการในการขาย 
 ที่ต้ังสถานที่ขาย  ตลาดนดัแฟลตทหารเรือ 

 รายละเอียด  ตลาดนดัแฟลตทหารเรือสรรพวุธ แขวงบางนา เขตบางนา 
    กรุงเทพฯ 10250 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

  4 แยกบางนา 

วดับางนานอก 

อรรถวิทย ์

แฟลตทหารเรือ 

เส้นสรรพาวุธ 



 

8.2 อุปกรณ์และเคร่ืองมือในการขาย 

ล าดับ รายการ จ านวน ราคาทุน 

1 ถงัแช่เยน็ 1 ถงั 800 

2 ชั้นวาง 1 ช้ิน 550 

3 ชอ้น 1 แพก็ 25 

4 ถุงพลาสติก 1 แพก็ 22 

5 ป้ายร้าน, ป้ายราคา 1 แผ่น 300 

6    

7    

8    

8.3 ข้อมูลการขาย 

              จ านานหน่วยการบริการสูงสุด                         150 ถว้ย/อนั 3,600/อนั 43,200กล่อง/ปี 
              อตัราประมาณการให้บริการ                                 150 ถว้ย/อนั 3,600/อนั 43,200กล่อง/ปี 
              เป้าหมายหน่วยการบริการ                                  150 ถว้ย/อนั 3,600/อนั 43,200กล่อง/ปี 
              เวลาที่ใชต้่อรอบการบริการ                                  1 ชม. 
             เวลาการบริการต่อวนั                                  8 ชม. 
             จ านวนแรงงานที่ใชใ้นการบริการ                             - 
             อตัราค่าจา้งแรงงานในการบริการ                            - 

8.4 รายละเอียดวัตถุดิบที่ใช้ในการขาย 

     - นมสดเมจิ 

   - น ้าตาลทรายมิตรผล 

   - เจลติน 



 

กล่าวสวสัดีต้อนรับลูกค้า 

แนะน าสินค้าพุดดิง้ และแนะน าโปรโมช่ัน 

ลุกค้าเลือกสินค้าเสร็จรับสินค้า แพค็ใส่ถุงและคดิเงิน 

ยืนขอให้ลกูค้าพร้อมกับสินค้า 

รับเงินจากลูกค้า 

ทอนเงินลูกค้าพร้อมกล่าวขอบคุณ 

    - วิปครีม,ลูกมะพร้าว 

8.5 ขั้นตอนการขาย 

1. กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 
2. แนะน าสินคา้พุดดิ้ง และแนะน าโปรโมชัน่ 
3. ลุกคา้เลือกสินคา้เสร็จรับสินคา้ แพค็ใส่ถุงและคิดเงิน 
4. ยืนขอให้ลูกคา้ 

  5. รับเงินจากลูกคา้ 
6. ทอนเงินลูกคา้พร้อมกล่าวขอบคณุ 

 

8.6 แผนผังกระบวนการขาย 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

9. แผนการเงิน 

   9.1   ประมาณการในการลงทุน 

 

  9.2   ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ 
 

ล าดับ รายการ รายละเอียด มูลค่าประมาณ 

1. ที่ดิน - - 
2. อาคาร - - 
3. ส่วนตกแต่ง/ปรับปรุง ใชใ้นการตกแต่ง 25,000.00 
4. เคร่ืองจกัร - - 
5. เคร่ืองใชส้ านกังาน ใชใ้นการขาย 25,000.00 
6. อุปกรณ์/เคร่ืองมือ ใชใ้นการขาย 25,000.00 
7. ยานพาหนะ - - 
8. วตัถุดิบคงเหลือ - - 
9. สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 
10. ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 
11. รายการอื่นๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพย์ทีใ่ช้ในการประกอบธุรกิจปัจจุบัน 75,000.00 

 

 

 

 

 

 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ รวมมูลค่า 
1. เงินสด 100,000.00 - 100,000.00 
 รวมมูลค่าลงทุนทั้งสิน 100,000.00 - 100,000.00 
 โครงสร้างทางการเงิน(เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 



 

  9.3   สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายได ้-% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจ านวนลูกคา้ -% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของราคาขายสินคา้ -% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของตน้ทุนการบริการ -% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใชจ่้าย 1-% - 5% 10% 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 
การเปลี่ยนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 
ระยะเวลาที่ใชใ้นการค านวณใน 1 ปี –วนั/เดือน 24 วนั/เดือน 
อตัราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - - - 
สมมติฐานทางการเงินอื่นๆ - - - 

 

  9.4   นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ระยะเวลาการให้เครดิตการขายสินคา้ –  วนั/เดือน - - - 
ระยะเวลาเครดิตซ้ือสินคา้ – วนั/เดือน  - - - 
วงเงินสินเช่ือระยะส้ันที่ขอกู(้ถา้มี) – บาท - - - 
วงเงินส้ินเช่ือระยะยาวที่ขอกู ้(ถา้มี) – บาท - - - 
อตัราดอกเบี้ยเงินกูร้ะยะส้ัน -% - - - 
อตัราดอกเบี้ยเงินกูร้ะยะยาว -% - - - 
นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 
การให้ผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอื่นๆ - - - 
นโยบายทางการเงินอื่นๆ - - - 

หมายเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของค่าใชจ่้ายทุกรายการขึ้นกบัสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5   ประมาณการในการขายรายเดือน 

                      เดือน 
  รายการ 

เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 เดือนที่ 6 เดือนที่ 7 เดือนที่ 8 เดือนที่ 9 เดือนที่ 10 เดือนที่ 11 เดือนที่12 

จ านวนสินค้าที่ขาย             
พุดดิ้ง ด้ึง 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
รวมจ านวนสินค้าขาย 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 

ราคาสินค้า             
พุดดิ้ง ด้ึง 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 
ราคาสินค้าเฉลี่ย 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 35.00 

รายได้จากการขาย             

พุดดิ้ง ด้ึง 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 
รวมรายได้ 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 

รวมรายได้สะสม  126,00.00 252,00.00 378,000.00 504,000.00 630,00.00 756,000.00 882,000.00 1,008,000.00 1,134,000.00 1,260,000.00 1,386,000.00 1,512,00.00 

ลูกหนี้การค้า  - - - -  - - - - - - - 
เงินสดรับจากการขาย 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 126,00.00 



 
9.6   ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนสินค้าที่บริการ (กล่อง) 
พุดด้ิง ด้ึง 43,200.00 45,360.00 49,896.00 
        รวมจ านวนสินค้าขาย  43,200.00 45,360.00 49,896.00 

 
ราคาสินค้า (บาท/กล่อง) 
พุดด้ิง ด้ึง 35.00 35.00   35.00 
        ราคาสินค้าเฉลี่ย 35.00 35.00 35.00  

รายได้จากการขาย (บาท) 
พุดด้ิง ด้ึง 1,512,000.00 1,587,600.00 1,746,360.00 
        รวมรายได้จากการขาย (บาท) 1,512,000.00 1,587,600.00 1,746,360.00  

ประมาณการลูกหนี้การค้า 
ขายดว้ยเงินสด 1,512,000.00 1,587,600.00 1,746,360.00 
ขายดว้ยสินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 
 - - - 

        ลูกหนี้การค้ารวม (บาท) - - - 

เงินสดจากการขายสินค้า (บาท) 1,512,000.00 1,587,600.00 1,746,360.00 



 
 

  9.7   ประมาณการต้นทุนบริการและสินค้าซ้ือมาเพื่อการบริการ 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อมาในการบริการ (หน่วย) 

นมสดเมจิ (ลงั) 73.00 77.00 85.00 

ลูกมะพร้าว (เคลือ) 240.00 252.00 278.00 

น ้าตาล (ลงั) 22.00 24.00 27.00 

เจลติน (ลงั) 37.00 39.00 43.00 

นมวิปครีม (ลงั) 37.00   39.00 43.00 

    

    

ราคาต่อหน่วยของสินค้าวัตถุดิบที่ซ้ือมาเพื่อบริการ  

นมสดเมจิ (ลงั) 816.00 856.8 942.48 

ลูกมะพร้าว (เคลือ) 150.00 157.5 173.25 

น ้าตาล (ลงั) 650.00 682.5 750.75 

เจลติน (ลงั) 300.00 315.00 346.5 

นมวิปครีม (ลงั) 1,300.00 1,365.00 1,501.5 

    

    

ต้นทุนสินค้าวัตถุดิบที่ซ้ือมาเพื่อบริการ 

นมสดเมจิ (ลงั) 59,568.00 65,973.6 80,110.8 

ลูกมะพร้าว (เคลือ) 36,000.00 39,690.00 48,163.5 

น ้าตาล (ลงั) 14,300.00 16,380.00 20,270.25 

เจลติน (ลงั) 11,100.00 12,285.00 14,899.5 

นมวิปครีม (ลงั) 48,100.00 53,235.00 64,564.5 



 
    

รวมต้นทุนสินค้าวัตถุดิบ 169,068.00 187,563.6 228,008.55 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จ านวนสินค้าส าเร็จรูปซ้ือมาเพื่อขาย    
ถว้ยพลาสติก (ลงั) 48.00 51.00 57.00 

ถุงห้ิว (ลงั) 24.00 26.00 29.00 

ชอ้น (ลงั) 48.00 51.00 57.00 

    

ราคาต่อหน่วยของสินค้าส าเร็จรูปที่ซ้ือมา
เพื่อขาย 

   

ถว้ยพลาสติก (แพค็) 350.00 367.5 404.25 
ถุงห้ิว (แพค็) 150.00 157.00 173.25 

ชอ้น (แพค็) 200.00 210.00 231.00 

    

ต้นทุนสินค้าส าเร็จรูปซ้ือมาเพื่อขาย    

ถว้ยพลาสติก (แพค็) 16,800.00 18,742.5 23,042.25 

ถุงห้ิว (แพค็) 3,600.00 4,095.00 5,024.25 

ชอ้น (แพค็) 9,600.00 10,710.00 13,167.00 

    

รวมต้นทุนสินค้าส าเร็จรูป 30,000.00 33,547.5 41,233.5 

ประมาณการเจ้าหนี้การค้า 
ซ้ือสินค้ามาด้วยเงินสด - - - 
ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินเช่ือ (เครดิตการคา้) - - - 
ระยะเวลาไดรั้บเครดิตการคา้ (วนั/เดือน) - - - 
เจ้าหนี้การค้าสินค้าซ้ือมาเพื่อบริการรวม - - - 

 

เงินสดจ่ายค่าวัตถุดิบและสินค้าซ้ือมาเพื่อ
บริการ 

199,068.00 221,111.1 269,242.05 



 
 

 9.8   ประมาณการต้นทุนการผลิตสินค้าและต้นทุนขายสินค้า 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนผลิตสินค้า (บาท)    
ค่าแรงงาน/พนกังานในการบริการ    
ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพ่ือการบริการ 199,068.00 221,111.1 269,242.05 
ค่าไฟฟ้าในการบริการ 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
ค่าน ้าประปาในการบริการ 4,500.00 4,725.00 5,197.5 
ค่าวตัดุส้ินเปลืองในการบริการ 4,500.00 4,725.00 5,197.5 
ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ 4,000.00 4,200.00 4,620.00 
ค่าข่นส่งสินคา้เพ่ือการบริการ    
ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
      รวมต้นทุนการบริการ (1) 222,068.00 245,261.1 295,807.05 

ค่าเส่ือมราคาในการบริการ    

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ    
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือ (20%) 339.4 339.4 339.4 
ค่าเส่ือมราคายานพาหะนะ    
      รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการบริการ (2) 222,407.4 245,600.5 296,146.45 
    
รวมต้นทุนการบริการทั้งส้ิน (1) + (2)    
+บวก วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด    

-ลบ วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด    

+บวก สินคา้ระหว่างท าคงเหลือตน้งวด    
-หัก สินคา้ระหว่างท าคงเหลือปลายงวด    
+บวก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือตน้งวด    
-หัก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือปลางวด    
    
รวมต้นทุนขายสินค้า (บาท) 222,407.4 245,600.5 296,146.45 

      



 
  9.9   ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (บาท) 
เงินเดือนบุคลากร/พนกังาน 216,000.00 226,800.00 249,480.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 5,000.00 5,250.00 5,775.00 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 
ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนส านกังาน 2,400.00 2,520.00 2,772.00 
ค่าใชจ่้ายน ้าปะปาส่วนส านกังาน 1,800.00 1,890.00 2,079.00 
ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์โทรสาร 2,000.00 2,100.00 2,310.00 
ค่าใชจ่้ายแบบพิมพเ์อกสาร 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
ค่าใชจ่้ายค่าเชา้ร้าน 57,600.00 60,480.00 66,528.00 
ค่าใชจ่้ายดา้นที่ปรึกษาดา้นต่างๆ    
ค่าธรรมเนียมราชการ    
ค่าใชจ่้ายน ้ามนัยานพาหนะในการบริการ    
ค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์    
ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้    
ค่าใชจ่้ายการเลี้ยงรับรอง    
ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ 1,000.00 1,050.00 1,155.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย (1) 346,800.00 364,140.00 400,554.00  

   

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน    
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนส านกังาน 
(20%) 

10,000.00 10,000.00 10,000.00 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ    
รวมค่าเส่ือมราคา (2)     

   
รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย (1) + (2) 356,800.00 374,140.00 410,554.00 

 



 
 9.10     ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 

 

  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้ 

รายไดจ้ากการบริการ 1,512,000.00 1,582,600.00 1,746,360.00 
รายไดอ้ื่น    
    
รวมรายได้ 1,512,000.00 1,582,600.00 1,746,360.00 
หัก-ตน้ทุนขาย 222,407.4 245,600.5 296,146.45 
    
ก าไรขั้นต้น 1,289,592.6 1,336,999.5 1,450,213.55 

หัก-ค่าใชจ่้ายในการบริการและการขาย 356,800.00 374,140.00 410,554.00 
    
ก าไรจากการด าเนินการ 932,792.6 962,859.5 1,039,659.55 
หัก-ดอกเบี้ยจ่าย    
    

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได้นิติบุคคล 932,792.6 962,859.5 1,039,659.55 

หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (15%) 139,918.89 144,428.92 155,948.93 
    

ก าไรสุทธ ิ 792,873.71 818,430.57 883,710.61 

หัก-เงินปันผลจ่าย (10%)    

    

ก าไรสะสม  792,873.71 25,556.83 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 792,873.71 25,556.83 858,153.78 

มูลค่าทางบัญชีต่อหุ้น 7.92 0.25 8.58 



 
  9.11     ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 

เงินสดรับจากการบริการ 1,512,000.00 1,582,600.00 1,746,360.00 
เงินสดรับจากรายไดอ้ื่น    

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริการ 222,407.4 245,600.5 296,146.45 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายบริหารและการขาย 356,800 374,140 410,554 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอื่นๆ    

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 139,918.89 144,428.92 275,948.93 

กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม 792,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินสดจ่ายค่าลงทุนในสินทรัพยท์ี่ดิน    
เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง 25,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์ุปกรณ์ 25,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในเคร่ืองใชส้ านกังาน 25,000.00   

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยย์านพาหนะ    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 75,000.00   

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงนิ 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน    

เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกูร้ะยะส้ัน    

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกุร้ะยะส้ัน    
เงินสดจ่ายค่าดอกเบี้ยเงินกุร้ะยะยาว    

เงินจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม    

กระแสเงินสดสุทธ ิ

บวก+กระแสเงินสดตน้งวด    

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 717,873.71 818,430.57 1,563,710.61 



 
  9.12     ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์    
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 717,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

ลูกหน้ีการคา้    
สินทรัพยห์มุนเวียนอื่น    

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 717,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

สินทรัพย์ที่ไม่หมุนเวียน 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ  75,000.00   

สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้    
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 75,000.00   

รวมสินทรัพย์ 792,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะส้ัน    
เจ้าหนี้การค้า    
หน้ีสินหมุนเวียนอื่น    
รวมหนี้สินหมุนเวียน    
หนี้สินไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว    
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน    

รวมหนี้สิน    
ทุนจดทะเบียนช าระแลว้    
ส่วนเกิน(ต ่า)กว่าทุน 792,873.71 25,556.83 1,538,153.78 
ก าไร(ขาดทุน)สะสม  792,873.71 25,556.83 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 792,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 792,873.71 818,430.57 1,563,710.61 

 



 
   9.13     การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    
อตัราส่วนเงินลงทุนหมุนเวียน (เท่า)    
อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า) สภาพคล่องสูง สภาพคล่องสูง สภาพคล่องสูง 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน    

อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ)    

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ)    
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วนั)    
ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั    
อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร(รอบ)    
อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม(รอบ)    
การวัดความสามารถในการช าระหนี้    
อตัราส่วนแห่งหุ้น (Debt to Equity Ratio)    
อตัราส่วนทุน    
อันตราส่วนแห่งความสามารถในการช าระ
หน้ี 

   

การวัดความสามารถในการบริหารงาน    
อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย(์ROA)    
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผูถ้ือหุ้น 
(ROE) 

   

อตัราก าไรขั้นตน้ (เปอร์เซ็นต)์ 85.29% 84.29% 83.04% 
อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซ็นต)์ 61.69% 60.84% 59.53% 
อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซ็นต)์ 52.43% 51.71% 50.60% 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    
ผลก าไรต่อหุ้น(Earning per Share) 13.43 0.57 8.58 
มูลค่าหุ้นทางบญัชี (Book Value)    
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value)  3 ปี 

 



 

บทที ่4 

ผลการด าเนินงานรายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาววิภาวดี   ศรีค าพา 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

24-28 มิ.ย. 62  ส่งโครงการเพื่อขออนุมตั ิ  

1-12 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่1(บทน า)  

15-31 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง) 

 

1-30 ส.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาทบที่ 3  

 แผนธุรกิจ  

 -บทสรุปผูบ้ริหาร  

 -วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ  

 -ความเป็นมาของธุรกิจ  

 -ผลิตภณัฑ ์  

 -วิเคราะห์อุตสาหกรรมและการตลาด  

 -แผนการบริหารจดัการ  

 -แผนการตลาด  

 -แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  



 
 -แผนการเงิน  

 -แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง  

2-6 ก.ย. 62 ส่ง power point (โครงการ + บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ กบั

อาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present คร้ัง

ที่1) 

 

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่1 

(โครงการ + บทที่ 1 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค. 62 ปฏิบตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 คร้ัง (ปฏิบตัิการ

ขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)์ เขา้รับการนิเทศจากอาจารย์

ที่ปรึกษาโครงการ 

 

นางสาววิภาวดี   ศรีค าพา 

วัน / เดือน /ปี วัน / เดือน /ปี วัน / เดือน /ปี 

1-18 พ.ย. 62 ก าหนดส่ง power point (โครงการ + แผนการตลาด และ

แผนการผลิต) กบัอาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอ

โครงการ Present คร้ังที่2 รวมทั้งออกร้านจดัแสดงสินคา้/

บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์ 

 

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ (present) คร้ังที่2  

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน จดัแสดง

สินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

 

2-6 ธ.ค. 62 ก าหนดส่งแบบสอบถามโครงการ  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  



 

 

 

 

 

  

 

(ออกร้านและแจกแบบสอบถามโครงการ) 

16-20 ธ.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่4 

-ปฏิบตัิงานรายบุคคล 

-บญัชี+ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 

 

20-24 ม.ค. 63 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่5  

(สรุปผลการด าเนินโครงการ ปัญหาอุปสรรคและ

ขอ้เสนอแนะ แนวทางการพฒันา) 

 

27-31 ม.ค. 63 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  

3-7 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวตัิผูจ้ดัท า

โครงการ) 

 

10-14 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ บทคดัยอ่ และสารบญั  

17-21 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ  

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



 
รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวพิชญาพร  พันวิไล 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

24-28 มิ.ย. 62  ส่งโครงการเพื่อขออนุมตั ิ  

1-12 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่1(บทน า)  

15-31 ก.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง) 

 

1-30 ส.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาทบที่ 3  

 แผนธุรกิจ  

 -บทสรุปผูบ้ริหาร  

 -วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ  

 -ความเป็นมาของธุรกิจ  

 -ผลิตภณัฑ ์  

 -วิเคราะห์อุตสาหกรรมและการตลาด  

 -แผนการบริหารจดัการ  

 -แผนการตลาด  

 -แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

 -แผนการเงิน  



 
 -แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง  

2-6 ก.ย. 62 ส่ง power point (โครงการ + บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ กบั

อาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present คร้ัง

ที1่) 

 

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่1 

(โครงการ + บทที่ 1 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค. 62 ปฏิบตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 คร้ัง (ปฏิบตัิการ

ขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)์ เขา้รับการนิเทศจากอาจารย์

ที่ปรึกษาโครงการ 

 

 

 

 

 

 

นางสาวพิชญาพร  พันวิไล 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

1-18 พ.ย. 62 ก าหนดส่ง power point (โครงการ + แผนการตลาด และ

แผนการผลิต) กบัอาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อเตรียมน าเสนอ

โครงการ Present คร้ังที่2 รวมทั้งออกร้านจดัแสดงสินคา้/

บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์ 

 

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ (present) คร้ังที่2  

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน จดัแสดง

สินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

 



 
2-6 ธ.ค. 62 ก าหนดส่งแบบสอบถามโครงการ  

13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์ 

(ออกร้านและแจกแบบสอบถามโครงการ) 

 

16-20 ธ.ค. 62 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่4 

-ปฏิบตัิงานรายบุคคล 

-บญัชี+ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 

 

20-24 ม.ค. 63 ก าหนดส่งเน้ือหาบทที่5  

(สรุปผลการด าเนินโครงการ ปัญหาอุปสรรคและ

ขอ้เสนอแนะ แนวทางการพฒันา) 

 

27-31 ม.ค. 63 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  

3-7 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวตัิผูจ้ดัท า

โครงการ) 

 

10-14 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ บทคดัยอ่ และสารบญั  

17-21 ก.พ. 63 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ  

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



 
บัญชีรายรับ – รายจ่ายในโครงการ 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน จ านวน

หน่วย 

@ จ านวนเงิน 

 เงินเก็บสะสมในกลุ่ม 2 1,000 2,000.00      2,000.00 

 นมสด    1  260.00    

 มะพรา้ว     1  178.00    

 เกลือป่น    1  120.00    

 ผงวุน้     1  30.00    



 

บัญชีรายรับ-รายจ่าย 

โครงการ พุดดิง้ ดึ่ง 

 น า้ตาล+ผงเจลาติน    1  50.00    

 ถว้ยพลาสติกใส    1  150.00    

 ถุงพลาสติก    1  50.00    

 ค่าป้ายร้าน    1  335.00    

รวม 2,000.00  1,173.00  827.00 
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สรุปผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 

โครงการ ขายสินค้า 

วัตถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อใหบ้รรลวุตัถปุระสงคก์ารเรียนรูข้องวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรา้งอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 

3. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเริ่มสรา้งสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

 
มีเงินลงทนุ      2,000 บาท 

ไดร้บัเงินจากการขายสินคา้   5,000 บาท 

หกัทนุจากการด าเนินการ ไรสทุธิ    3,000 บาท 

หกัค่าใชจ้่ายต่าง ๆ คงเหลือ    2,500 บาท 
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บทที่ 5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 

 จาการด าเนินโครงการขายสินคา้ “พุดดิ้ง ด่ึง” มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 2 คน จ านวนที่ลงทุนคนละ 

1,000 บาท เป็นจ านวนเงิน 2,000 บาท สถานที่ในการออกปฏิบตัิงานคือหน้า ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ

สรรพาวุธ ระยะเวลาในการปฏิบติังานขายเป็นระยะเวลา 1 เดือน ตั้งแต่ 4 ตุลาคม ถึง 31 ตุลาคม 2562  ซ่ึง

จากการปฏิบตัิงานไดเ้งินจากการขายสินคา้และหักค่าใช้จ่ายต่างๆคงเหลือเงินจ านวนทั้งสิน 2,500 บาท 

คืน ผูร่้วมลงทุน 2 คน คนละ 1,000 บาท 

 การด าเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์ของโครงการดังนี้ 

1.    บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 

2.    เกิดการสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 

3.    เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

ล าดับที ่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัติ 
1 25-30 มิ.ย. 61 ส่งโครงการเพื่อขออนุมตั ิ
2 25-26 มิ.ย. 61 ก านดส่งเน้ือหา บทที่ 1 (บทน า) 
3 16 ก.ค. 61 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง) 
4 20 ส.ค. 61 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 3  

(วิธีการด าเนินโครงการ) 
5 20 ส.ค. 61 แผนธุรกิจ 
 -  - บทสรุปผูบ้ริหาร 
 -  - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนแผนธุรกิจ 
 -  - ความเป็นมาของธุรกิจ 
 -  - ผลิตภณัฑ ์
 -  - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 



 

ล าดับที ่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัติ 
 -  - แผนการตลาด 
 -  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 
 -  - แผนการเงิน 
 -  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง 
6 10 ก.ย. 61 ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ กบัอาจารยท์ี่

ปรึกษา เตรียม Present คร้ังที่ 1)  
7 15 ก.ย. 61 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 

(โครงการ + บทที่ 3 + แผนธุรกิจ) 

8 1-31 ต.ค. 61 ปฎิบตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 คร้ัง 
(ปฎิบตัิการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์) 
เขา้รับการนิเทศจากอาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 

9 24 พ.ย. 61 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจะดแสดง
สินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

10 14 ธ.ค. 61 งาน ACT นิทรรศน์ 
11 14 ม.ค. 62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 4 

- ปฏิบติงานรายบุคคล 
12 21 ม.ค. 62 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 5  

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ) 
13 28 ม.ค. 62 ก าหนดส่ง บบรณานุกรม 
14 11 ก.พ. 62 ก าหนดส่ง  

ภาคผนวก ก 
  ภาคผนวก ข 
  ภาคผนวก ค 
  ภาคผนวก ง 

15 18 ก.พ. 62 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ 
16 22 ก.พ. 62 ตรวจรูปเล่มโครงการ 
17 22 ก.พ.62 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น 

 



 

 

ปัญหา และอปุสรรคในการด าเนินโครงการ 

1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไม่ตรงกนั มีความขดัแยง้กนัขณะลงขาย 

2.สมาชิกในกลุ่มยงัไม่มีประสบการณ์ความช านาญในการท าท าพุดดิ้ง ท าให้เสียสินคา้และ

เสียงบประมาณในการลงทุนเน่ืองจากมีการทดลองในการท าสินคา้และการทดลองขาย 

3. ที่อยูข่องสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา้ ท าให้เปิดร้านไดช้า้ มีปัญหาดา้นรถ

ติด 

 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอ้ยตุิให้เขา้ใจตรงกนั 

 2.มีการทดลองทอดท าพุดดิ้ง/ทดลองปฏิบติังานกอ่นขายจริงเพ่ือให้เกิดความช านาญในการ

ท าและเพื่อลดตน้ทุน 

 3.หาท าเลที่ตั้งในการขายสินคา้ที่ใกลก้บัที่อยูข่องสมาชิกหรือจดัตารางเวรในการมา

ปฏิบตัิงานขายให้เหมาะกบัความสะดวกของสมาชิกแต่ละคน 
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ภาคผนวก ก โครงการ 

-แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

-บันทึกการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา 
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สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิย์พณิชยการ 

ภาคเรียนที่ 1-2 ปีการศึกษา 2562 

 

ช่ือโครงการ     พุดดิ้ง ด่ึง (Pudding Dueng) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน              มิถุนายน 2562  -กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน         ตลาดนดัแฟลตทหารเรือสรรพาวุธ 
ประมาณค่าใช้จ่าย   8,000 บาท 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาววิภาวดี                ศรีค าพา        รหัสนกัศึกษา 40998   ปวส .2/31 
2. นางสาวพิชญาพร  พนัวิไล         รหัสนกัศึกษา  41227  ปวส.2/31 

 

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

                       (นางสาววภิาวดี ศรีค าพา) ....../......./...... 
 
 
ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาโครงการ           ความเห็นของอาจารย์ทีป่รึกษาร่วมโครงการ 
.................................................................       .......................................................................... 
.................................................................        ………………………………………........... 
ลงช่ือ.......................................................          ลงช่ือ………………………………………. 
(อาจารย์วงค์เดือน ประไพวัชรพันธ์)..../..../....             (อาจารย์อุดมพร เปตานนท์)..../..../.... 

 
 

ลงช่ือ.................................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 

                         (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพรวัชรพันธ์)..../...../..... 

               

 ช่ือโครงการ    พุดดิ้ง ด่ึง  (Puddig Dueng) 



 

แผนงาน  นกัศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่มขายสินคา้ 

อาจารย์ทีป่รึกษา อาจารยว์งคเ์ดือน      ประไพวชัรพนัธ์ 
อาจารย์ทีป่รึกษาร่วม อาจารยอ์ุดมพร         เปตานนท์ 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาววิภาวดี ศรีค าพา  ประธานโครงการ 

2. นางสาวพิชญาพร พนัวิไล           รองประธานโครงการ 
 

หลักการและเหตุผล 

ในปัจจุบันอาหารคือ ปัจจัยหลักในการด ารงชีวิตของมนุษย์อาหารให้

ประโยชน์และสร้างความเจริญเติบโตให้แก่ร่างกาย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโน้ม

ในการรับประทานอาหารที่หาซ้ือได้ในราคาที่ย่อมเยาว์ พุดดิ้ง หน่ึงในเมนูของ

หวานยอดนิยมของสายคนรักของหวานที่สามารถทานไดแ้ทบทุกที่ทุกเวลา หาซ้ือ

ไดง้่าย สะดวกรวดเร็ว เพียงแค่แช่เยน็ นิยมรับประทานกนัในกลุ่มคนจ านวนมาก

สามารถทานไดทุ้กเพศทุกวยั  พุดดิ้ง เป็นขนมหวานของฝร่ัง มีรสชาติหวานหอม

กลิ่นนมและมะพร้าวชวนให้น่ารับประทาน เน้ือพุดดิ้งจะเนียนนุ่มละมุ่นลิ้นเหมอืน

ไข่ตุ๋นมีความยืดหยุ่นมากกว่า ถา้พูดถึงพุดดิ้งหลายคนอาจจะรู้สึกว่าห่างไกลจาก

คนรักขนมหวานแบบไทยๆมาก แต่ตอนน้ีพุดดิ้งกลายเป็นขนมหวานยอดฮิตที่มี

คนท ามาขายเต็มทอ้งตลาดไปหมด ทั้งน้ีใช้ช่ือพุดดิ้งและกรรมวิธีแบบพุดดิ้ง บาง

คนบอกไม่เคยกินพุดดิ้งมาก่อน แต่ถา้คนเคยกินเตา้ฮวย นัน่ก็เป็นหน่ึงในสายพนัธ์ุ

พุดดิ้งเช่นกนั ทั้งน้ีทางคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงไดจ้ดัท าเมนูพุดดิ้งที่ท าจากนมสด

และมะพร้าวอ่อนแปรรูปเป็นพุดดิ้งมะพร้าวนมสด จึงท าให้เพ่ิมมูลค่าสินคา้และท า

ให้เกิดความสะดวกในการรับประทาน และท าให้ดึงดูดลูกคา้ให้หันมาสนใจในพุด

ดิ้งมะพร้าวนมสดแบบใหม่อีกดว้ย 

 

 



 

วัตถุประสงค์ 

4. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
5. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
6. เพ่ือให้นกัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพ่ิมทกัษะในการวางกลยทุธ์การ

ขายสินคา้ 
เป้าหมาย 

3. สร้างผลก าไร รายไดใ้ห้กบันกัศึกษา 
4. เพื่อปฏิบตัิงานทดลองขายสินคา้ในสถานที่จริง 

 
วิธีการด าเนินการ 

ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ 
7.    เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจขายสินคา้ 
8.    ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 

9.    ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
10.    จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจขายสินคา้ 
11.    จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
12.    จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และส่งเสริมการตลาด 
ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินการ 

5. การจดัซ้ือวตัถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบตัิงาน 
6. ทดลองปฏิบตัิการขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบตัิงาน 
7.     ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการขาย และบริการ ที่วางแผนไว ้
8. จดักิจกรรมทางการตลาด และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 

4.     สรุปผลการปฏิบตัิงานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
5.     แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
6.     รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
7.     ขั้นตอนการด าเนินงาน 



 

 

ขั้นตอนด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

         

2.ประชุมวางแผนงาน 
วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาน 

         

 3.ร่างโครงการเสนอ
อาจารยท์ี่ปรึกษา
โครงการ 

         

4.จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์
และสถานที่ที่จะท าธุรกิจ
ขายสินคา้ 

         

5.จดัท าแผนธุรกิจและ
แผนกลยทุธ์และการส่ง
เริมการตลาด 

                                              

6.ลงมือปฏิบติัติงานตาม
แผนและขั้นตอนการ
ด าเนินงานที่วางไว ้

        

7.สรุปผลการปฏิบติัติ
งาน 

         

8.ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 

         



 

วัน เวลา สถานที ่
       เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 
       สถานที่ปฏิบตัิงาน : ตลาดนดัแฟลตทหารเรือสรรพาวุธ แขวงบางนา เขตบางนา  
    กรุงเทพฯ 10250 
 
งบประมาณ และวัสดุอปุกรณ์ 
งบประมาณในการลงทุนคนละ 4,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นเงิน 9,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

นมสด                                                         2,000  บาท 
มะพร้าว                                1,500  บาท 
เกลือป่น         100  บาท 
ผงวุน้          300   บาท 
น ้าตาล          200  บาท 
ผงเจลาติน                                                                                 200      บาท 

2.   อุปกรณ์ 
ถว้ยพลาสติกใส                    500  บาท 
ถุงพลาสติก        200  บาท 

3.   เบ็ดเตล็ด 
ค่าป้ายร้าน/ส่ือโฆษณา                 1,000   บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนกังาน  250 (2 คน)      500  บาท 
ค่าใชจ่้ายอื่น ๆ                   1,500  บาท 
รวม                   8,000  บาท 
 
 

 

 

 
 
 
 
การติดตามผลและการประเมิน 



 

4. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
5. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
6. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เกิดการสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
3. เกิดความคิดสร้างสรรคใ์นการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

 
ปัญหาและอปุสรรค 

1. วตัถุดิบที่ใชอ้าจมีราคาตน้ทุนที่สูง และไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 
2. สินคา้ที่ผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสม และหาแหล่งวตัถุดิบส ารองที่มีตน้ทุนต ่า 
2. วางแผนในการผลิตในแต่ละวนั 

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

           (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์)                                 (อาจารยอ์ุดมพร เปตานนท)์ 
                        อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ                            อาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ 

 

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

       (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 
        หัวหนา้สาขาวิชาการตลาด 

  

 

สถานที่ด าเนินโครงการ 
 
 



 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วม 

โครงการขายสินค้า พุดดิง้ ดึ่ง (Pudding Dueng) 
ที่ปรึกษาโครงการ          อาจารย์วงค์เดือน ประไพวัชรพันธ์ 

ที่ปรึกษาร่วมโครงการ    อาจารย์อดุมพร เปตานนท์ 



 

ผู้รับผิดชอบโครงการ     นางสาวพิชญาพร     พันวิไล        ระดับช้ัน ปวส. 2/31 เลขที่ 28 
                                       นางสาวพิชญาพร     พันวิไล        ระดับช้ัน ปวส. 2/31 เลขที่ 28 

ล าดับ
ที่ 

รายการ วันที ่
ลงช่ือ 

ที่ปรึกษา 
ลงช่ือ 

ที่ปรึกษาร่วม 
1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมตั ิ 24-28 มิ.ย. 62   
2 ก านดส่งเน้ือหา บทที่ 1 (บทน า) 1-12 ก.ค. 62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 2 

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

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 3 
(วิธีการด าเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

 แผนธุรกิจ    
 - บทสรุปผูบ้ริหาร    
 - วตัถุประสงคใ์นการน าเสนแผนธุรกิจ    
 - ความเป็นมาของธุรกิจ    
 - ผลิตภณัฑ ์    
 - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    
 - แผนการบริหารจดัการ    
 - แผนการตลาด    
 - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ    
 - แผนการเงิน    
 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง    
5 ส่ง PowerPoint (โครงการ+บทที่ 1-3+แผนธุรกิจ กบั

อาจารยท์ี่ปรึกษา เตรียม Present คร้ังที่ 1) 
2-6 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 
(โครงการ + บทที่ 1- 3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   



 

 
 

 

ล าดับ
ที่ 

รายการ วันที ่
ลงช่ือ 

ที่ปรึกษา 
ลงช่ือ 

ที่ปรึกษาร่วม 
7 ปฏบิตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 คร้ัง 

(ปฏิบตัิการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์) 
เขา้รับการนิเทศจากอาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

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

1-8 พ.ย. 62   

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

.....พ.ย. 62   

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

11 งาน ATC นิทรรศน์ (ออกร้าน และแจกแบบสอบถาม
โครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทที่ 4 
- ปฏิบตัิงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

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

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหาอุปสรรค และ
ขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา) 

20-24 ม.ค. 63   

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

มวนภาพประวตัิผูจ้ดัท าโครงการ)  
11 ก.พ. 63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศบทคดัยอ่และสารบญั 10-14 ก.พ.63   
17 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น 24-28 ก.พ.63   



 

 ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

 -รายงานการประเมินผลแบบสอบถาม 

  -ตัวอย่างแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน พุดดิง้ ดึ่ง 

 
 
 
 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ร้าน พุดดิ้ง ด่ึง ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ

วิชาโครงการประเภทขายสินคา้ จึงขอความร่วมมือจากทุกทา่นในการตอบแบบสอบถาม เพื่อความ

สมบูรณ์ในการท าเอกสารในวิชาโครงการ 

 



 

2. อายุ 
(   ) ต ่ากว่า 20 ปี                            (   ) 20-30 ปี 
(   ) 31-40 ปี                (   ) 41-50 ปี 
(   ) มากกว่า 50 ปีขึ้นไป  

3. ระดบัการศึกษา 
(   ) ต ่ากว่าปริญญาตรี 
(   ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
(   ) ปริญญาโทหรือเทียบเท่า 
(   ) สูงกว่าปริญญาโท 

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

5. รายไดป้ระจ าต่อเดือน 
(   ) นอ้ยกว่า 15,000 บาท  (   ) 15,000-30,000 บาท 
(   ) 30,001-45,000 บาท                (   ) 45,001-60,000 บาท 
(   ) 60,001-75,000 บาท                  (   ) 75,001 บาท ขึ้นไป 

 
ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน พุดดิง้ ดึ่ง 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 

 
รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. การจดัวางสินคา้      

2. รสชาติคุณภาพของสินคา้      

3.รูปแบบบรรจุภณัฑ์      

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้      

5. ความสะอาดของสินคา้      



 

ด้านราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้      

2. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้      

3. ระดบัราคาสินคา้มีความหลากหลาย      

ด้านการจัดจ าหน่าย 

1. สถานที่จดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ      

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลา กหลาย 
เช่น หนา้ร้าน,Facebook ,Line 

     

3. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านหนา้ร้าน 
เช่น Facebook 

     

2. ป้ายหนา้ร้าน และการจดัแสดงสินคา้      

3. ซ้ือพุดด้ิง 3 ถว้ย ในราคา 100 บาท      

 ข้อเสนอแนะ…………………………………………………………………. 
รายงานผล  แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ร้าน พุดดิ้ง ด่ึง 
 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ร้าน พุดดิ้ง ด่ึง 
 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลดา้นทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตารางที่ 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 41 35.7 

หญิง 74 64.3 



 

รวม 115 100.0 

จากตารางที่ 1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 

รองลงมาเป็นเพศชาย จ านววน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 35.7 

ตารางที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัอาย ุ 
อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่า 20 ปี 13 11.3 

20-30 ปี 43 37.4 

31-40 ปี 18 15.7 

41-50 ปี 14 12.2 

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 27 23.5 

รวม 115 100.0 

จากตารางที่ 2 พบว่าช่วงอายทุี่เขา้บริการมากสุด คือ อาย ุ20-30 ปีคิดเป็นร้อยละ 37.4 รองลงมาเป็นมากกว่า 
50 ปีขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 23.5 และต ่าสุดคืออาย3ุ1-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 15.7 
ตารางที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 55 47.8 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 17 14.8 

ปริญญาโทหรือเทียบเท่า 15 13.0 

สูงกว่าปริญญาโท 28 24.3 

รวม 115 100.0 



 

จากตารางที่ 3 พบว่าระการศึกษาที่ใช้บริการมากสุด คือ ระดับการศึกษาปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 47.8 และ
รองลงมาเป็นระดบัสูงกว่าปริญญาโทคิดเป็นร้อยละ 24.3 ต ่าสุดคือปริญญาโทหรือเทียบเท่าคิดเป็นร้อยละ 13.0 
ตารางที่ 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัอาชีพ 

อาชีพ จ านาน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 32 27.8 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 18 15.7 

แม่บา้น 13 11.3 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 15 13.0 

รับจา้งทัว่ไป 11 9.6 

พนกังานบริษทัเอกชน 18 15.7 

อื่นๆโปรดระบุ......... 8 7.0 

รวม 115 100.0 

 
จากตารางที่ 4 พบว่าอาชีพที่บริโภคมากสุด คือ จ านวนนิสิตนักศึกษาคิดเป็นร้อยละ 27.8 และรองลงมาเป็นผู้
ประกอบธุรกิจส่วนตวัและพนกังานเอกชนคิดเป็นร้อยละ 15.7 ต ่าสุดคืออาชีพอื่นๆโปรดระบุคิดเป็นร้อยละ 7.0 
 

ตารางที่ 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัรายไดต้่อเดือน 
รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 15,000 บาท 31 27.0 

15,000-30,000 บาท 13 11.3 

30,001-45,000 บาท 14 12.2 

45,001-60,000 บาท 16 13.9 



 

60,001-75,000 บาท 14 12.2 

75,001 บาท ขึ้นไป 27 23.5 

รวม 115 100.0 

จากตารางที่ 5 พบว่ากลุ่มรายไดท้ี่บริโภคมากสุด คือ กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 15,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 27.0 
และรองลงมาเป็นรายได ้75,001 บาท ขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 23.5 ต ่าสุดคือกลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 11.3 
 
 
 
 
 
 
 
ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าร้าน พุดดิง้ ดึ่ง 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูต้องลงในช่องว่างตามความเป็นจริงของท่าน 

 
รายการประเมินผล 

ระดับความพึงพอใจ 
5 

มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

 
X 

 
SD 

ระดับ
ความ
พึง
พอใจ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. การจดัวางสินคา้ 91 

(79.1%) 
4 

(3.5%) 
5 

(4.3%) 
8 

(7.0%) 
7 

(6.1%) 
4.43 1.22 มาก 

2. รสชาติคุณภาพของสินคา้ 94 
(81.7%) 

14 
(12.2%) 

5 
(4.3%) 

1 
(0.9%) 

1 
(0.9%) 

4.73 0.67 มาก 

3.รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ 109 
(94.8%) 

1 
(0.9%) 

2 
(1.7%) 

1 
(0.9%) 

2 
(1.7%) 

4.86 0.65 มาก 

4. รูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้ 109 
(94.8%) 

2 
(1.7%) 

2 
(1.7%) 

1 
(0.9%) 

1 
(0.9%) 

4.89 0.54 มาก 

5. ความสะอาดของสินคา้ 109 
(94.8%) 

2 
(1.7%) 

1 
(0.9%) 

1 
(0.9%) 

2 
(1.7%) 

4.87 0.63 มาก 

รวม      4.75 0.67 มาก 



 

ด้านราคา 
1. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้ 76 

(66.1%) 
27 

(23.5%) 
6 

(5.2%) 
2 

(1.7%) 
4 

(3.5%) 
4.47 0.94 มาก 

2. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณสินคา้ 98 
(85.2%) 

7 
(6.1%) 

3 
(2.6%) 

5 
(4.3%) 

2 
(1.7%) 

4.69 0.86 มาก 

3. ระดบัราคาสินคา้มีความหลากหลาย 99 
(86.1%) 

2 
(1.7%) 

2 
(1.7%) 

6 
(5.2%) 

6 
(5.2%) 

4.58 1.11 มาก 

รวม      4.58 0.94 มาก 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
1. สถานที่จดัจ าหน่ายอยูท่ี่จุดสะดวกซ้ือ 76 

(66.1%) 
27 

(23.5%) 
6 

(5.2%) 
2 

(1.7%) 
4 

(3.5%) 
4.47 0.94 มาก 

2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย 
เช่น หนา้ร้าน,Facebook ,Line 

98 
(85.2%) 

7 
(6.1%) 

3 
(2.6%) 

5 
(4.3%) 

2 
(1.7%) 

4.69 0.86 มาก 

3. มีป้ายบอกราคาสินคา้ชดัเจน 99 

(86.1%) 

2 

(1.7%) 

2 

(1.7%) 

6 

(5.2%) 

6 

(5.2%) 

4.58 1.11 มาก 

รวม      4.58 0.94 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านหนา้ร้าน 
เช่น Facebook 

76 

(66.1%) 

27 

(23.5%) 

6 

(5.2%) 

2 

(1.7%) 

4 

(3.5%) 

4.47 0.94 มาก 

2. ป้ายหนา้ร้าน และการจดัแสดงสินคา้ 98 

(85.2%) 

7 

(6.1%) 

3 

(2.6%) 

5 

(4.3%) 

2 

(1.7%) 

4.69 0.86 มาก 

3. ซ้ือพุดด้ิง 3 ถว้ย ในราคา 100 บาท 99 

(86.1%) 

2 

(1.7%) 

2 

(1.7%) 

6 

(5.2%) 

6 

(5.2%) 

4.58 1.11 มาก 

รวม      4.58 0.94 มาก 

                                     โดยภาพรวม 4.43 0.78 มาก 

 
จากตาราง พบว่า 
 ความพึงพอใจโดยภาพรวม (𝑥̅=4.43,SD=0.78) อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายดา้นพบว่า 

ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.75,SD=0.67) รองลงมาคือดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริมการขายท่ีมีค่าเฉลี่ยเท่ากนัคือ (𝑥̅=4.58,SD=0.94) 
 

เม่ือพิจารณาแต่ละด้านพบว่า 



 

 ด้านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.75,SD=0.67) เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายขอ้พบว่า
ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ รูปแบบความแปลกใหม่ของสินคา้ (𝑥̅=4.89,SD=0.54) รองลงมาคือ ความสะอาด
ของสินคา้  (𝑥̅=4.87,SD=0.63) รองลงมาอีกคือ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ (𝑥̅=4.86,SD=0.65) และรสชาติคุณภาพ
ของสินคา้ (𝑥̅=4.73,SD=0.67) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ การจดัวางสินคา้ (𝑥̅=4.43,SD=1.22) 

 ด้านราคา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅=4.58,SD=0.94) เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายขอ้พบว่าขอ้ที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินค้า (𝑥̅=4.69,SD=0.86) รองลงมาคือ ระดบัราคา
สินค้ามีความหลากหลาย  (𝑥̅=4.58,SD=1.11) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ ความเหมาะสมของราคากับ
คุณภาพสินคา้ (𝑥̅=4.47,SD=0.94) 

 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.58,SD=0.94) เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ย
รายขอ้พบว่าขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย (𝑥̅=4.69,SD=0.86) รองลงมาคือ 
มีป้ายบอกราคาสินคา้ชัดเจน  (𝑥̅=4.58,SD=1.11) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ สถานที่จดัจ าหน่ายอยู่ที่ จุด
สะดวกซ้ือ (𝑥̅=4.47,SD=0.94) 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅=4.58,SD=0.94) เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ย
รายขอ้พบว่าขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ป้ายหน้าร้านและการจดัแสดงสินคา้ (𝑥̅=4.69,SD=0.86) รองลงมาคือ 
ซ้ือพุดด้ิง 3 ถ้วย ในราคา 100 บาท  (𝑥̅=4.58,SD=1.11) และข้อที่มีค่ าเฉลี่ยต ่ าสุดคือ มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ผ่านหนา้ร้าน (𝑥̅=4.47,SD=0.94) 

  
 
 
 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 ภาคผนวก ค  ประมวลภาพผลผลิตภัณฑ์  หรือโครงการส่ิงประดาฐ์ 

 -ตราสินคา้ และรูปแบบผลิตภณัฑ ์หรือโครงการส่ิงประดิษฐ์ 

 -ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ ์

 -รูปขั้นตอนการปฏิบติัโครงการ 

 -รูปภาพวสัดุอุปกรณ์ 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

โลโก้ ผลิตภัณฑ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หน้าเพจ Facebook 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

ขั้นตอนการผลิต 

 

 

   

 

1. เตรียมวตัถุดิบและอุปกรณ์ ไดแ้ก่ นมสด มะพร้าวอ่อน ผงเจลติน น ้าตาล น ้าเปล่า และภาชน

เอาไวใ้ส่เพื่อผสม ตะลิว ถว้ยพลาสติก ชอ้นพลาสติก 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. แช่แผ่นเจลาตินในน ้าเยน็ประมาณ 4-5 นาที 

 

 

 

 

 

  

 



 

3. น านมสด น ้าตาลทราย วิปป้ิงครีมใส่ลงในหมอ้ตม้ แลว้คนให้เขา้กนั  

 

  

 

 

 

4. น าหมอ้ตม้ไปตั้งไฟ ใชไ้ฟกลางค่อนไปทางไฟออ่น ตม้ให้นมมีอณุหภูมิประมาณ 50-60 องศาเล

เซียสหรือเห็นไอลอยขึ้นมาเวลาคนนม ปิดไฟ ยกหมอ้ลง 

5. บีบน ้าออกจากเจลตินที่แช่ไว ้แร้วน าเจลตินใส่ลงในนมที่ร้อน คนให้เจลตินละลาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. น านมอุน่ผสมเน้ือมะพร้าวอ่อนเทใส่ถว้ยพลาสติกที่เตรียมไว ้น าไปแช่ในตูเ้ยน็ประมาณ 4 

ชัว่โมงหรือจนพุดดิ้งเซตตวั 

 

 

 

 

 



 

ตัวอย่างการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

    ภาคผนวก ง  ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 

 

ช่ือ-สกุล                                                                                 นางสาววิภาวดี  ศรีค าพา 

วนั เดือน ปีเกิด      26 ธนัวาคม 2539 

การศึกษา      ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง 

สถานที่ศึกษา                              วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพริชยการ 

ต าแหน่ง                 ประธานโครงการ 

 

ช่ือ-สกุล                                                                                  นางสาวพิชญาพร พนัวิไล 

วนั เดือน ปีเกิด      21 เมษายน  2540 

การศึกษา      ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง 

สถานที่ศึกษา                              วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทยพริชยการ 

ต าแหน่ง                 รองประธานโครงการ 

 


