
 
 
 

 

โครงการขายสินคา้แซนวิชผลไม ้

Selling project of  Fruit sandwich 

 

 

 

 

 

จดัทาํโดย 

นางสาวอภิญญา         พ่วงพี 

นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย 

 

 

 

 

 

โครงการน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการ  หลกัสูตรประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง   

สาขาวิชาการตลาด 

วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 

ปีการศึกษา 2562 

      

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

ช่ือโครงการภาษาไทย  โครงการขายสินคา้แซนวิชผลไม ้

ช่ือโครงการภาษาองักฤษ  Selling project of  Fruit sandwich 

โดย 1. นางสาวอภิญญา         พ่วงพี 

2.  นายสิทธิกร           จนัทร์สุหร่าย 

 

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

 คณะกรรมการอนุมติัใหเ้อกสารโครงการฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา วิชาโครงการ  

ตามหลกัสูตรประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัเทคโนโลย ี    

อรรถวิทยพ์ณิชยการ (ATC.) 

 

 

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

            (อาจารยก์มลวรรณ  บุญสาย)             (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 

                   อาจารยท่ี์ปรึกษา          อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม 

 

 

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

 (อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์) 

    หวัหนา้สาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 



บทคัดย่อ 

 

หวัขอ้โครงการ  โครงการขายสินคา้แซนวิชผลไม ้

Selling prcject of  Fruit sandwich 

ผูจ้ดัทาํโครงการ  1.  นางสาวอภิญญา         พ่วงพี  

2.  นายสิทธิกร             จนัทร์สุหร่าย 

 

อาจารยท่ี์ปรึกษา  อาจารยก์มลวรรณ   บุญสาย 

อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม อาจารยว์งคเ์ดือน      ประไพวชัรพนัธ์ 

สาขาวิชา  สาขาวิชาการตลาด 

สถาบนั   วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ ปีการศึกษา 2562  

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

บทคัดย่อ 

 โครงการ แซนวิชผลไม ้เป็นโครงการประเภทขายสินคา้ มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1.) เพื่อให้

บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 

(3.) เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสามัคคีและร่วมมือปฏิบัติงานกันเป็นทีม (4.) เพื่อให้นักศึกษามี

ความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

 มีวิธีการดาํเนินการ 3 ขั้นตอน คือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี 2. ขั้นดาํเนินการและ ขั้นท่ี 3. ขั้น

ประเมินผล จากผลการดาํเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 

 1. วนัเวลาและสถานท่ีดาํเนินการโครงการ คือ เร่ิมดาํเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 1 ถึง 31 

ตุลาคม 2562 รวมปฏิบติังาน 2 สัปดาห์ 8 วนั 8 คร้ัง สถานท่ี ตลาดนัดอุดมเดช ซอย 7 ตาํบลบาง

เมืองใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ      

 2. ผลการดาํเนินงานดา้นงบประมาณมีการลงทุน 6,000 บาทเม่ือหักค่าใช่จ่ายและออกขาย

สินคา้คงเหลือ 10,815 บาท แบ่งกาํไรใหส้มาชิกในกลุ่ม 2 คน เท่า ๆ กนั คนละ 5,480 บาท 

 3. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการดาํเนินโครงการ ซ่ึงตามวตัถุประสงคข์องโครงการนั้นการ (1.) 

ดาํเนินงานบรรลุวตัถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ (2.) สร้างอาชีพและรายได้ระหว่าง

การศึกษา (3.) เกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม (4.) มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์

และเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

(ก) 



4. ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหว่างการปฏิบติัโครงการคือ (1.) วตัถุดิบท่ีใชอ้าจมีราคา

ตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน (2.) สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเก็บไวน้าน (3.) ปัญหา

สภาพอากาศส่งผลต่อการตั้งร้าน 

5. ขอ้เสนอแนะ แนวทางในการพฒันาโครงการปะเภทขายสินคา้ โครงการขายสินคา้ แซน

วิชผลไม ้(1.) มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอย่างเหมาะสมและหาแหล่งวตัถุดิบสํารองท่ีมีตน้ทุน

ถูกกว่าร้านประจาํ (2.) วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ละวนัเพื่อไม่วตัถุดิบเน่าเสียง่ายและผลิตทนั

ต่อผูบ้ริโภค(3.) วางแผนก่อนตั้งร้านและตรวจสอบสภาพอากาศ 

 จากผลสาํรวจความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จาํนวน 100 คน โดยถาม

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบวา่ 

 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าท่ีมีต่อโครงการขายสินคา้ร้าน “Fruit Sandwich” โดย

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นสภาพแวดลอ้ม 

อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.41) อยู่ในระดบัมาก ดา้นบุคลากร 

อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.37) ดา้นผลลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.32) ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.30) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย  (x ̅ = 4.29)  และดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย (x ̅ =4.25) ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กติตกิรรมประกาศ 

 

โครงการขายสินคา้แซนวิชผลไมส้ําเร็จไดด้ว้ยความกรุณาของอาจารยท่ี์ปรึกษา อาจารย์

กมลวรรณ บุญสาย ท่ีไดใ้ห้คาํแนะนาํแนวคิดให้คาํปรึกษา ให้ความรู้ดา้นการจดัทาํโครงการ คอย

ดูแลในเร่ืองการดาํเนินงานดา้นเอกสารการแกไ้ขเอกสารให้ถูกตอ้งและขอขอบพระคุณ อาจารย์

อุดมพร เปตานนท ์ท่ีตรวจสอบแผนธุรกิจ ขอขอบคุณ อาจารยว์งคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์ ท่ีคอยให้

คาํปรึกษาและขอขอบคุณผูป้กครองในการให้คาํแนะนาํและให้ความดูแลช่วยเหลืออย่างเต็มท่ี ทาง

คณะผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบคุณเพื่อนร่วมโครงการและเพื่อนๆในชั้นเรียน ท่ีคอยให้การสนับสนุนและสละ

เวลาส่วนตวั เพื่อจดัทาํโครงการฉบบัน้ีใหเ้สร็จสมบูรณ์ไปไดด้ว้ยดี 

คณะผูจ้ดัทาํ ขอขอบพระคุณทุกท่านดงัท่ีไดก้ล่าวถึงมาขา้งหนา้และท่ีไม่ไดก้ล่าวถึงไว ้ณ 

ท่ีน้ีเป็นอยา่งสูง 
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คณะผูจ้ดัทาํ 

โครงการขายสินคา้ แซนวิชผลไม ้
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลกัการและเหตุผล 

เน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดผูบ้ริโภคมีมากขึ้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลาย ในยคุ

น้ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน และอาหารนั้นตอ้งมี

ความอร่อยถูกปากรวมถึงพฤติกรรมในการบริโภคอาหารก็ มีการเปล่ียนแปลงไปเช่นกนัซ่ึงรูปแบบ

การ ดาํเนินชีวิตท่ีมีการปรับเปล่ียนให้เขา้กับสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป ทาํให้การบริโภค

อาหารท่ีให้ความสะดวกรวดเร็ว หาทานไดง้่าย รับประทานไดท้ั้งเด็กและผูใ้หญ่ ทั้งเพศหญิงและ

เพศชาย มีแนวโนม้ท่ีสูงขึ้น แซนวิชคืออาหารทานเล่นไดแ้ซนวิชไส้ผลไมร้สชาติใหม่ ไม่มีสารเคมี

ปนเป้ือนท่ีเป็นผลทาํร้ายสุขภาพร่างกายต่อผูบ้ริโภคในระยะยาว คณะผูจ้ดัทาํโครงการจึงมองเห็น

แนวทางในการขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายการเพิ่มกาํไรของแซนวิชให้ผูบ้ริโภคท่ีเคยชินกบัแซน

วิชไส้แบบเดิมๆมาลองรับประทานแซนวิชไส้ครีมสดบวกผลไม ้ออกแนวเหมือนของหวานแต่ได้

คุณค่าทางโภชนาการและแคลอร่ีตํ่าดีต่อผูบ้ริโภคยคุสมยัน้ี 

ดงันั้น คณะผูจ้ดัทาํโครงการจึงเห็นตรงกนัวา่มีแนวคิดริเร่ิมทาํโครงการขายสินคา้แซน

วิชผลไม ้โดยใชช่ื้อร้าน Fruit sandwich จาํหน่าย ณ ตลาดนดัอุดมเดช ถนนสุขมุวิท ตาํบล บางเมือง

ใหม่ จงัหวดั สมุทรปราการท่ีเติบโตมากกว่าส่วนแบ่งทางการตลาดอ่ืนๆ เม่ือเปรียบเทียบกบัส่วน

แบ่งทางการตลาด เช่น แซนวิชแฮมชีส แซนวิชหมูสับ ซ่ึงเป็นแซนวิชท่ีหาง่ายและทาํง่ายกลายเป็น

ธุรกิจท่ีหลายคนเลือกลงทุน เพราะเป็นธุรกิจท่ีลงทุนน้อยแต่ได ้รายไดดี้แมว้่าจะมีคู่แข่งในตลาด

มาก แต่ลูกคา้ก็ยงัให้การตอบรับท่ีดี ยงัมีความตอ้งการรับประทานอาหารเมนูน้ีทาํให้แนวโน้มทาง

ธุรกิจเป็นท่ีขยายตวัอย่างต่อเน่ือง ตามจาํนวนประชากรท่ีมากขึ้นเน่ืองจากอาหารเป็นปัจจยัท่ีใช้ใน

การดาํรงชีวิต แต่ปัจจุบนัพฤติกรรมการบริโภคอาหารไดเ้ปล่ียนแปลงไป การบริโภคในแต่ละม้ือ

ตอ้งการความรวดเร็วมากขึ้นจึงมองเห็นแนวทางในการขยายช่องทางการจดัจาํหน่าย การเพิ่มกาํไร

ของแซนวิชผลไมเ้พื่อใหผู้บ้ริโภคไดลิ้้มลองรสชาติใหม่ๆท่ีแตกต่างจากเดิม 
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วัตถุประสงค์ 

1.เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 

2.เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 

4.เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

เป้าหมายของโครงการ 

1. สร้างผลกาํไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 

2. เพื่อสร้างอาชีพการขายสินคา้ 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. นาํเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

3.รายงานสรุปผลการดาํเนินการ 

 

ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

  1.บรรลุวตัถปุระสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 

2.สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการทาํงานเป็นทีม 

4.มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

2 
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บทท่ี 2 

  แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

  

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัโครงการ 

 โครงการกลุ่มขายสินคา้ Fruit  Sandwich จดัทาํขึ้นโดยนกัศึกษาสาขาวิชาการตลาดโดยนาํ

แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการดงัต่อไปน้ี 

       1.แนวคิดทางการขาย 

       2.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

       3.ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4p) 

       4.แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

       5.งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. แนวคิดทางการขาย  

 แนวคดิทางการขายท่ีมุ่งท่ีการครอบครองตลาด หรือมีลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด เพื่อจะไดข้ายสินคา้ไดม้าก

ตามท่ีตอ้งการ ก่อให้เกิดการแข่งขนัดว้ยรูปแบบต่าง ๆ ท่ีจะทาํให้เป็นผูไ้ดเ้ปรียบดา้นการขาย เช่น 

การใชก้ารโฆษณา วางแผนดา้นการส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ ใชพ้นกังานติดต่อกบั

ลูกคา้โดยตรง ถือไดว้่า ปัจจุบนัแนวคิดทางการขายเน้นท่ีลูกคา้ คือมุ่งขายสินคา้และบริการให้ได้

มากท่ีสุด และเน้นการแข่งขนัซ่ึงนับว่าจะทวีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้นมีการการใช้เทคโนโลยีท่ี

ทันสมัยต่าง ๆ มาช่วยกิจการด้านการขาย เช่น นําเอาคอมพิวเตอร์มาใช้ในรูปของพาณิชย์ 

อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) ในการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิดทางการขาย สรุปไดด้งัน้ี 

                1.  มุ่งความสาํคญัท่ีผลิตภณัฑแ์ละการขาย 

                2.  ธุรกิจตอ้งพยายามสร้างผลิตภณัฑแ์ลว้จึงหาวิธีการท่ีจะขายสินคา้นั้น 

                3.  กาํหนดวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งความสาํคญัท่ีปริมาณการขาย 

                4.  การวางแผนการทาํงานอยูใ่นระยะเวลาอนัสั้น 

                5.  เนน้การใชพ้นกังานเป็นหลกั
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ความสําคญัของการขาย 

1. ความสําคัญต่อการดาํเนินชีวิตประจาํวนัของประชาชน งานขายมีส่วนให้สินค้าและบริการ

ตอบสนองใหค้นทัว่ไปใหไ้ดรั้บความสะดวกสบาย 

2. ความสําคญัต่อกิจกรรมทางธุรกิจและการคา้ ทาํให้เกิดกิจกรรมทางการคา้ ระบบการผลิตทาง

ธุรกิจทุกประเภทขยายตวั ส่งผลต่อการพฒันาดา้นต่าง ๆ 

3. ความสาํคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทาํใหสิ้นคา้เกิดการแข่งขนั และขยายตลาด

ของตนเอง เพื่อใหข้ายสินคา้ไดม้ากท่ีสุด  

4. ความสําคญัต่อการพฒันาคุณภาพและสังคมประเทศ ทาํให้ผูป้ระกอบอาชีพมีความเป็นอยู่ดีขึ้น 

สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานทาํ มีรายได ้มีความมัน่คงในชีวิต ปัญหาสังคมต่าง ๆ จะ

ลดนอ้ยลง (อา้งอิงจากhttp://www.thaigoodview.com) 

กระบวนการขาย 

1. ความหมายของกระบวนการขาย 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ท่ีจะตอ้งมีการวางแผนดาํเนินการ 

ตามขั้นตอนต่างๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )      แบ่งออกเป็น  2  ขั้นตอน  คือ 

  (1.)  การเตรียมตวัและการวางแผนไดแ้ก่ งานแสวงหาลูกคา้, งานเตรียมตวัก่อนการเขา้พบ, งานเขา้

พบลูกคา้, การเสนอขายและสาธิต, เผชิญขอ้โตแ้ยง้, การปิดการขาย,กิจกรรมหลงัขาย 

  (2.)  การเขา้พบโดยเผชิญหน้ากบัลูกคา้ ไดแ้ก่ ควรมีการนัดหมายลูกคา้ก่อนเสมอ,ตอ้งเขา้พบให้

ตรงเวลา, จงพบลูกคา้ดว้ยวิธีธรรมดา, มีจุดมุ่งหมายในการเขา้พบและใชข้อ้มูลข่าวสารใหม้ากท่ีสุด, 

อยา่พูดแต่เร่ืองของตวัเองเป็นใหญ่ 

2. ข้ันตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดว้ย 

            (1.) การแสวงหาลูกค้า  สามารถจาํแนกลูกคา้ ได ้3 ประเภท ลูกคา้คาดหวงัไม่ซ้ือลูกคา้อยู่ใน

ข่ายสงสัย ลูกคา้คาดหวงัแทจ้ริง  วิธีการแสวงหาลูกคา้ท่ีพนกังานขายสามารถเลือกใช ้มีหลายวิธีการ 

เช่น 

1.1 วิธีโซ่ไม่มีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 

1.2  วิธีใชศู้นยอิ์ทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

1.3  วิธีการสังเกตส่วนตวั ( Personal  Observation ) 

1.4  วิธีการตระเวนหาลูกคา้ ( Cold  Canvassing ) 

1.5  วิธีใชพ้นกังานขายใหม่  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 

1.6  วิธีการจดัแสดงสินคา้    ( Trade  Fair ) 

 

1.7  วิธีการใชจ้ดหมายและโทรศพัท ์( Mail  and  Telephone )                                                                              

(2.)  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าควรเตรียมในเร่ือง 

http://www.thaigoodview.com/library/teachershow/utaradit/daungduarn-s/cloths/sec01p02.html
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2.1  ความพร้อมทั้งทางดา้นร่างกายและจิตใจ 

2.2  ความศรัทธาในตวัเองและกิจการ 

2.3  เตรียมวตัถุประสงคใ์นการเขา้พบลูกคา้ 

2.4  เตรียมบุคลิกภาพใหพ้ร้อม 

2.5  อุปกรณ์ท่ีตอ้งใชใ้นการเตรียมตวัเขา้พบ 

2.6  เตรียมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ 

ประโยชน์ของการเตรียมตัวก่อนเข้าพบ  มีดังนี้ 

             -  เป็นการยืนยนัเพิ่มเติมว่าลูกคา้ท่ีเขา้พบมีคุณสมบติัเพียงพอ  มีขอ้มูลสําหรับกลยุทธ์การ

เขา้พบท่ีสมบูรณ์ยิง่ขึ้น มีขอ้มูลสาํหรับกาํหนดหวัขอ้สนทนา สามารถหลีกเล่ียงความผิดพลาดท่ีอาจ

เกิดขึ้นได ้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ ทาํใหพ้นกังานขายเกิดความเช่ือมัน่ สะทอ้นใหเ้ห็นวา่พนกังาน

ขายมีการเตรียมการล่วงหนา้มาเป็นอย่างดีส่ิงจาํเป็นท่ีจะตอ้งเตรียมเม่ือเขา้พบลูกคา้ การนัดหมาย

เร่ืองเวลากบัลูกคา้ การแต่งกายและการดูแลดา้นบุคลิกภาพ การใช้วาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบร้อย  

และใหเ้กียรติลูกคา้  

             (3.)  การเข้าพบและเทคนิคการเข้าพบลูกค้า 

3.1 กาํหนดเวลาท่ีใชเ้ตรียมตวัใหเ้หมาะสม 

3.2 เก็บรวบรวมขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

3.3 เก็บรวบรวมขอ้มูลทางดา้นธุรกิจของลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

3.4 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

3.5  นดัหมายลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

 (4.) การเสนอขาย 

               การเสนอขาย  หมายถึง  การสร้างความปรารถนาและความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั  

เป็นขั้นตอนต่อเน่ืองจากการเขา้พบลูกคา้ วิธีท่ีนิยมกนัมากท่ีสุดคือ การสาธิต     วตัถุประสงค์ของ

การเสนอขายมีดงัน้ี 

 4.1  เพื่อชกัจูงและโนม้นา้วใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ 

 4.2  เพื่อช้ีใหลู้กคา้ไดเ้ห็นถึงความตอ้งการและความจาํเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้ 

 4.3  เพื่อสร้างความเช่ือถือและศรัทธาใหก้บัลูกคา้ 

 4.4  เพื่อช่วยใหลู้กคา้ตกลงใจซ้ือไดเ้ร็วขึ้น 

 4.5 เพื่อเป็นการนาํเสนอรูปแบบท่ีพิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

  

 

เทคนิคของการเสนอขาย ตอ้งยดึหลกั  4  ประการดว้ยกนัคือ 

  (1)  เทคนิคในการสร้างความเช่ือถือ (Conviction) 
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    (2)  เทคนิคการเสนอขายท่ีเขา้ใจง่ายและชดัเจน (Clarity) 

    (3)  เทคนิคการเสนอขายท่ีสมบูรณ์ (Completeness) 

  (4)  เทคนิคการขจดัคู่แข่งขนั (Competition) 

รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

   (1) ใหข้อ้เสนอดา้นรายได ้

   (2)  สร้างความเด่นชดัใหลู้กคา้ 

   (3) สร้างความอยากรู้อยากเห็น 

   (4) การใชข้องกาํนลั 

   (5) การสาธิต 

(5.) การเผชิญข้อโต้แย้ง 

              ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีผูค้าดหวงัได้แสดงออกมาในทาง

ตรงกนัขา้มกบัความเห็นพอ้งในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ ลกัษณะของขอ้โตแ้ยง้ทางขายในรูปแบบต่าง 

ๆ จาํแนกออกได้เป็น  3  ลักษณะด้วยกัน คือ การโต้แยง้แบบจริงใจ การโต้แยง้แบบไม่จริงใจ 

อุปสรรคในการขาย สาเหตุท่ีทาํใหเ้กิดขอ้โตแ้ยง้ทางการขายมีดงัน้ี 

5.1 เกิดมาจากความตอ้งการ 

5.2 เกิดปัญหาดา้นราคา 

5.3 เกิดจากตวัสินคา้ 

5.4 เกิดจากตวัพนกังานขาย 

5.5 เกิดจากช่ือเสียงของบริษทั 

   5.6 เกิดจากการผดัผอ่นของลูกคา้  

การเตรียมตัวของพนักงานขายเพ่ือขจัดข้อโต้แย้ง 

ศึกษาข้อมูลท่ี เ ก่ียวกับการขายพร้อมท่ีจะรับฟังปัญหาหรือข้อโต้แย ้ง  พัฒนาความรู้และ

ประสบการณ์ของตนเองไม่กลวัปัญหาและขอ้โตแ้ยง้ท่ีเกิดขึ้น ตอ้งคาดคะเนล่วงหน้าก่อนไปพบ

ลูกคา้ เทคนิคในการตอบขอ้โตแ้ยง้  คือ ป้องกนัการเกิดขึ้นของขอ้โตแ้ยง้ 

-วิธีการชดเชยขอ้โตแ้ยง้การรับมือหรือการขจดัขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ เป็นส่ิงท่ีนกัขายทุกคนตอ้งเจอ

หลงัจากนาํเสนอสินคา้และบริการ  

- วิธีการเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้เป็นเหตุผลสนับสนุนการซ้ือ ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการขาย เช่น ความรู้

เก่ียวกบัสินคา้ รู้จกัลูกคา้ กิจการ คู่แข่งขนั 

- วิธีตั้งคาํถาม ธีท่ีเหมาะสม สามารถนาํพาเราไปสู่คาํตอบท่ีตอ้งการได ้ไม่ว่าจะเป็นการตั้งคาํถาม

เพื่อสัมภาษณ์ ตั้งคาํถามในชีวิตประจาํวนั 

- วิธีปฏิเสธทางออ้ม ในกรณีท่ีคุณทาํตามคาํขอขอร้องของลูกคา้ไม่ไดจ้ริงๆ การกล่าวปฏิเสธดว้ย

ความกรุณาและคาํขอบคณุ 
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- วิธีปฏิเสธตรงๆ หากคุณผูเ้ป็นนักขายเขา้ใจจิตวิทยาสักนิดก็จะเขา้ใจดีว่า เหตุผลร้อยแปดพนั

ประการท่ีลูกคา้ยกมาปฏิเสธคุณนั้น ทั้งหมดคือกาํแพงท่ีกั้นระหวา่งคุณกบัพวกเขา 

- วิธีผ่านข้อโต้แยง้ไป ก่อนอ่ืนนักขายต้องหาสาเหตุเสียก่อนว่า ทาํไมคนเราจึงโต้แยง้ เม่ือได้

ปฏิบติังานขายบ่อย ๆ ก็พอสรุปเก่ียวกบัขอ้โตแ้ยง้ได ้

(6.) การปิดการขาย 

              การปิดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีท่ีนาํมาใชเ้พื่อใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้  หรือ

เกิดปฏิกิริยาตอบสนองอย่างหน่ึงอย่างใดออกมาให้พนักงานขายทราบหลกัการสําคญัของการปิด

การขาย  คือ การปิดการขายโดยให้ลูกคา้ตดัสินใจเอง การปิดการขายตั้งแต่ตน้ การปิดการขายทุก

คร้ังท่ีถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปิดการขายอยู่เสมอ การปิดการขายโดยการยกย่องให้เกียรติ

ลูกคา้เสมอ 

เทคนิคท่ีใชใ้นการปิดการขาย  มีดงัน้ี  คือ ถามถึงคาํสั่งซ้ือ, ตั้งคาํถามใหลู้กคา้ตอบรับอยา่งต่อเน่ือง, 

ทึกทกัเพื่อปิดการขาย, ปิดการขายในจุดเล็ก ๆ, เสนอโอกาสสุดทา้ย, สรุปปิดการขาย, ป้องกนัการ

ปฏิเสธการซ้ือ 

อุปสรรคของการปิดการขาย  คือ พนกังานขายกลวัความลม้เหลว, พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบ

ทางเดียวกบัลูกคา้ ,พนกังานขายขาดการฝึกฝนท่ีดีในการเสนอขาย, การวางแผนการขายนอ้ยเกินไป

, การขายแบบแรงกดดนัสูง (อา้งอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 

 

2. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และกระบวนการท่ีพวกเขา

เหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และกาํจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด 

เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม  พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายาม

ทาํความเขา้ใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซ้ื้อ ทั้ งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และตวัแปร

เชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทาํความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน  

 

 

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น

ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย    

https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/boonprakong2554/hnwy-thi-3-krabwnkar-khay
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแสดงบทบาท

ท่ีแตกต่างกนัสามบทบาทไดแ้ก่ ผูใ้ช ้ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ ผลการวิจยัไดแ้สดงวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น

ยากท่ีจะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นเอง การตลาดความสัมพนัธ์คือส่ิงหน่ึงท่ี

ทรงคุณค่าและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะมนัมีจุดสนใจท่ีโดดเด่นใน

การร้ือฟ้ืนความหมายท่ีแทจ้ริงของการตลาด ดว้ยการยอมรับความสําคญัของลูกคา้หรือผูซ้ื้อ การ

รักษาผูบ้ริโภค การจัดการความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค การปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับตาม

ผูบ้ริโภค และการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ก็เป็นส่ิงท่ีไดใ้ห้ความสําคญัมากขึ้น การทาํหน้าท่ีเชิงสังคม

สามารถจดัประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการทาํหนา้ท่ีสวสัดิการ   

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะทาํให้

สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการ

คน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งแลสอดคลอ้ง

กับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีสําคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและ

พฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ขึ้นอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด นอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑใ์นการเลือกซ้ือ

สินคา้บริการแลว้ จะตอ้งรอบรู้เท่าทนักลวิธี เทคนิค และกลฉ้อฉลต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการขายสินคา้และ

บริการ รวมถึงสามารถปกป้องสิทธิท่ีตนเองพึงไดรั้บดว้ย การเรียนรู้การเป็น ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด จะทาํ

ให้ทราบและสามารถลาํดบัความสําคญัของทางเลือกต่าง ๆ ในการใชเ้งิน ตลอดจนรู้จกัหลกัเกณฑ์

ในการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ (อา้งอิงจาก https://th.wikipedia.org/wiki ) 

 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ ลกัษณะทาง

กายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่าง

กนั โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ดงัน้ี 

      1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวิธีการดาํเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่า

เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมดาํเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคม

เดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม วฒันธรรมเป็น

เคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ด้วยกัน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกําหนดความต้องการพื้นฐานและ

พฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรม

อย่างไรนั้น จะตอ้งผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่างๆในสังคม 

คนท่ีอยู่ในวฒันธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกัน การกาํหนดกลยุทธ์จึงต้อง

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
https://th.wikipedia.org/wiki
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แตกต่างกนัไปสําหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกัน โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 

ประเภท ดงัน้ี 

            1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการดาํเนินชีวิตท่ี

สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผา่นขบวนการอบรมและขดัเกลาทางสังคม วฒันธรรม

จึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการกาํหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

            1.2 วัฒนธรรมย่อย ( Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มย่อยๆในแต่ละวฒันธรรม ซ่ึงมี

รากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั บุคคลท่ีอยู่ในวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะ

มีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ทาํให้มีผลต่อชีวิตความเป็นอยู่ 

ความต้องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกันและในกลุ่มเดียวกันจะมี

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุ่มย่อย เช่น  กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ 

กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

            1.3 ช้ันทางสังคม (Social class) เป็นการจดัลาํดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไประดับตํ่า 

โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติกาํเนิด ตาํแหน่งหนา้ท่ีของ

บุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย ตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์

และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มย่อย โดยชั้นทางสังคม

ของบุคคลสามารถเล่ือนขั้นไดท้ั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได ้อาชีพ ตาํแหน่ง

หนา้ท่ีการงาน เช่น เม่ือบุคคลมีรายไดเ้พิ่มขึ้น ยอ่มแสวงหาการบริโภคท่ีดีขึ้น ประกอบดว้ย 

               - ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความร่ํารวยเพราะได้รับมรดกตกทอดมากมาย มี

บา้นเรือนอยู่ในชุมชนคนร่ํารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูกๆ เขา้เรียนในโรงเรียนท่ีดีท่ีสุด 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จะไม่พิจารณาถึงราคามากนัก แต่จะคาํนึงถึงรสนิยมและความพอใจ

มากกวา่ 

                - ชั้นสูงระดบัตํ่า (Lower-upper) กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งท่ีสุดของสังคม กลุ่มน้ีสร้างฐานะความ

ร่ํารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษทั หรือหัวหน้างานอาชีพต่างๆท่ี

ประสบผลสําเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นสัญลกัษณ์แสดง

ฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระว่ายนํ้ าส่วนตวั รถยนตร์าคาแพง เป็นตน้ 

และการซ้ือสินคา้จะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นสาํคญั 

                -ชั้นกลางระดบัสูง (Upper-middle) กลุ่มคนท่ีทาํงานเป็นพนกังานในออฟฟิศทัว่ไป (white 

– collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดับสูง (top – level blue – collar worker) จาํนวน
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มากผา่นการศึกษาระดบัวิทยาลยัตอ้งการใหส้ังคมยอมรับนบัถือ และพยายามกระทาํในส่ิงท่ีถูกตอ้ง

เหมาะสม มกัจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเพื่อยกระดบัตนเองใหท้นัสมยั 

               -ชั้นกลางระดบัตํ่า (Lower-middle) กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทั้งในออฟฟิศและในโรงงานส่วนท่ี

เหลือ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดในสังคม ประกอบด้วยคนงานท่ีมีทกัษะและก่ึงทกัษะ (skilled and 

semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดย่อยทัว่ไป ใช้ชีวิตมีความสุขไปแต่ละวนั

มากกวา่จะอดออมเพื่ออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ 

                -ชั้นตํ่าระดบัสูง (Upper-lower) กลุ่มผูท้าํงานส่วนใหญ่ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นงานประเภทท่ี

ไม่ตอ้งมีทกัษะหรือก่ึงทกัษะ ไดรั้บการศึกษาตํ่า รายไดน้้อย มีมาตรฐานการครองชีพระดบัความ

ยากจนหรือเหนือกวา่เพียงเลก็นอ้ยเท่านั้น การยกระดบัสงัคมของตนเองใหสู้งขึ้นค่อนขา้งจะลาํบาก 

จึงเพียงแต่ป้องกนัมิให้ฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกว่าน้ี และอาศยัอยูใ่นบา้นท่ีพอจะสู้ค่าใชจ่้ายได้

เท่านั้น 

                 -ชั้นตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุ่มผูว้่างงานไม่มีงานจะทาํ หรือหากมีจะมีทาํอยู่บา้ง 

ส่วนใหญ่ก็เป็นงานตํ่าตอ้ย (menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ท่ีพกัอาศยั ในระดบัท่ีน่าสงสารมาก

ท่ีสุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานทาํท่ีถาวร ส่วนใหญ่ประทงัชีวิตอยู่ดว้ยการรับ

เงินช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 

       2.  ปัจจัยด้านสังคม ( Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย 

               1 ) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งด้วยมีอิทธิพลต่อ

ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับ

ของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ระดบั คือ 

กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทศันคติ 

ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคา้จึงตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภค และการดาํเนินชีวิตของครอบครัวดว้ย 

 3)บทบาทและสถาน(Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม

อ้างอิง องค์กรและสถาบันต่างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม ฉะนั้ นในการ

ตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตนเอง 

และผูอ่ื้นดว้ยดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ต่อไปนี ้

(1) ผูริ้เร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 
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          (2) ผูท่ี้มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูท่ี้มีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

          (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมี้อาํนาจและหน้าท่ีในการตดัสินใจซ้ือว่าจะ ซ้ือ

สินคา้อะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร 

 (4)   ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้ 

 (5)   ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีบริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

        3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะ

ส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

              3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบ

ทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

                           3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของ

บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกต่างกัน Kotler. (2003 : 260) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบด้วยขั้นตอนแต่ละ

ขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

             ขั้นท่ี 1 เป็นโสดและอยู่ในวยัหนุ่มสาว ไม่พกัอาศยัท่ีบา้น มีภาระทางดา้นการเงินนอ้ย เป็น

ผูน้าํแฟชัน่ ชอบสันทนาการและมกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั เคร่ืองใชใ้นครัว เฟอร์นิเจอร์ 

สนใจดา้นการพกัผอ่น บนัเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เส้ือผา้และเคร่ืองสาํอาง 

             ขั้นท่ี 2 คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีสถานะดา้นการเงินดีกว่า มีอตัราการซ้ือ

สูงสุดและมกัจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความถาวรคงทน เช่น รถยนต ์ตูเ้ยน็ เตาไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความ

คงทนและสวยงาม 

             ขั้นท่ี 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นท่ี 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากว่า 6 ขวบ มีเงินสดน้อยกว่าขั้นท่ี 2 

มกัจะซ้ือสินคา้จาํเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น รถยนตส์ําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น และยงั

ซ้ือผลิตภณัฑส์ําหรับเด็ก เช่น อาหาร เส้ือผา้ ยา วิตามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจในผลิตภณัฑ์

ใหม่เป็นพิเศษ 

ขั้นท่ี 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นท่ี 2 : บุตรคนเล็กอายุเท่ากบั 6 ขวบหรือมากกว่า 6 ขวบ  มีฐานะ

ทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทาํงานดว้ย เพราะบตุรเขา้โรงเรียนแลว้ กลุ่มน้ีไม่ค่อยไดรั้บอิทธิพลจาก

การโฆษณา สินคา้ท่ีซ้ือมกัมีขนาดใหญ่หรือซ้ือเป็นจาํนวนมาก เช่น อาหารจาํนวนมาก จกัรยาน

ภูเขา รถยนตค์นัท่ี 2 และใหบุ้ตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 
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             ขั้นท่ี 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นท่ี 3 : คู่แต่งงานสูงวยัและมีบุตรท่ีโตแลว้อาศยัอยู่ดว้ย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซ้ือสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑ์ท่ีบริโภคอาจจะ

เป็นบริการของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นและการท่องเท่ียวหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 

             ขั้นท่ี 6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรท่ีแยก

ครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวยงัทาํงานอยู ่ มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพกัผอ่น บริจาค

ทรัพยสิ์นบาํรุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 

              ขั้นท่ี 7 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 2 : ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายได้ลดลง ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เป็นค่า

รักษาพยาบาลและผลิตภณัฑส์าํหรับผูสู้งอาย ุ

              ขั้นท่ี 8 คนท่ีอยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกันและยงัทาํงานอยู่ 

กลุ่มน้ีรายไดย้งัคงมีอยู ่และพอใจในการท่องเท่ียว 

              ขั้นท่ี 9 คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและออกจากงานแลว้ 

กลุ่มน้ีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 

             3.3 อาชีพ ( Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการ

สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

            3.4  รายได้ ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย 

รายได้การออมสินทรัพย ์อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 

            3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 

            3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า ( 

Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง

อตัราผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการดาํรงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ดาํเนินชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

4.  ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับ

อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 
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             4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุ้น ( Drive) ท่ีอยู่ภายในตัวบุคคล ซ่ึง

กระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกได้ 

พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดขึ้นตอ้งมีแรงจูงใจ ( Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้

จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ีเกิดขึ้น

ภายในตวัมนุษย ์ถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษย ์ไม่วา่จะเป็น ความตอ้งการทางดา้น ต่างๆ ทาํให้

เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบาํบดัความตอ้งการของตน 

             4.2 การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซ่ึงขึ้นอยู่ปัจจยัภายใน เช่น 

ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ และยงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้จะ

แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน รส กาย การสัมผสั ซ่ึงแต่ละคน

มีการรับรู้แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับ ลกัษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นส่ิงเร้าต่างๆ  

ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุ้นเร้ากับส่ิงแวดล้อมในขณะนั้น เง่ือนไขของแต่ละบุคคลท่ีมีความ

ตอ้งการ ทศันคติ ค่านิยมแตกต่างกนั 

             4.3 การเรียนรู้ ( Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจากประสบการณ์ของ

บุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เม่ือบุคคลได้รับส่ิงกระตุน้และเกิดการตอบสนองต่อส่ิง

กระตุน้นั้น 

            4.4 ความเช่ือ ( Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก

ประสบการณ์ในอดีต 

             4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 

ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงส่วนประกอบของทศันคติ จะ

ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 

             ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive Component) ประกอบดว้ย ความรู้และความเช่ือเก่ียวกับ

ตราสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภค ส่วนของความรู้สึก ( Affective Component) 

หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ความรู้สึกอาจจะเป็นความ

พอใจและไม่พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภัณฑ์ ส่วนของพฤติกรรม 

(Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการกระทําท่ีเกิดจากทัศนคติ หรือ การกําหนด

พฤติกรรม ท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 
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             4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม

การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึงนาํไปสู่การ

ตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

             4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ

ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

5.ปัจจัยด้านการตลาด ( Marketing factor) หรือ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย

เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

        5.1 ผลิตภัณฑ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รือ

การบริโภคท่ีสามารถทําให้ลูกค้า เ กิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 :  616) 

ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ

ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า 

(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การกาํหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

                 (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

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

พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

                (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ(์Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง

บริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

                              (4)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะ

ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น(New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

                              (5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ 

(Product Line) 

      5.2 ราคา(Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ี

ลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and 

Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึ้น ถดั
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จาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผู ้

กาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง  คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ

ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การ

แข่งขนั ปัจจยัอ่ืน ๆ 

       5.3 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ

ทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ

ซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย

กบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 

selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลกัการ

เลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated Marketing 

Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑค์ู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

                 (1)การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร และ

ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์าน

โฆษณา (Create strategy) และยทุธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

                 (2)การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกับ

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ

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

โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

(3)การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ

หรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความ

ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 

2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือ

บุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค 
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เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า 

การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การ

ส่งเสริมการขายท่ีมุง่สู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

                 (4)การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังน้ี 

การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้ง

มีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 

ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ร

หน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

(Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือ

ผลิตภณัฑข์องบริษทั 

                 (5)การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ

โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดังนี ้

                       5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการ

ติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ี

นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้ง

อาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตา

ลอ็ค 

                       5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้ง

ข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 

                       5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาด

ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบ

เครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย

มุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสําคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การขาย

โดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค  การขายทางโทรศพัท ์วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูง

ใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถานบนัท่ีนํา
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ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

                ส่วนท่ี1ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ

ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler 

and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์ูกเปล่ียนมือ

ไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

                ส่วนท่ี2การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี การขนส่ง  การเก็บรักษา

สินคา้และการคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ  (อา้งอิงจากhttps://doctemple.wordpress.com ) 

 

3. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4p) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า

รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อให้ความสะดวกแก่

ลูกคา้ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้งโดยส่วน

ประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแ้ก่ 

         1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น

บรรจุภณัฑ ์สีราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้

บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้

ผลิตภัณฑ์ จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถ

ขายไดก้ารกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/25/%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%88%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%81/
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            1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

            2 องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน

รูปลกัษณ์คุณภาพ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ ฯลฯ 

            3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ

บริษทั เพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

            4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ้ น (New and Improved) ซ่ึงต้องคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

            5 กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

         2.ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์

หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถดัจาก Product ราคาเป็น

ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา 

(Price) ของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้น

ราคา ตอ้งคาํนึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลกูคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ  ยอมรับ

ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑต์น้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งและ

การแข่งขนั  

         3.ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง

ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  

        4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อตรา

สินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ

เพื่อเตือน ความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรม การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ

และ พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)ทาํการขายและการ

คิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน(Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 

องคก์ารอาจใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด  

แบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ 

เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้เคร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

              (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร เก่ียวกับองค์การและ 

ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ   
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              (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล

เพื่อ พยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด 

หรือ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

              (3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน 

(Sales Force) ผูจ้ ัดจําหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี

จุดมุ่งหมาย เพื่อใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุน

การโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขายซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใชห้รือการ

ซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 

คือ  การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  การ

กระตุ้นคนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุ้น

พนกังานขายเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales Force Promotion)  

              (4) การให้ข่ าวและกา รป ระช าสัม พันธ์  (Publicity and Public Relations หรือPR) มี

ความหมายดงัน้ี การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตรา 

สินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ

กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพนัธ์  การประชาสัมพนัธ์

(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึง

เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่ม หน่ึง มี

จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

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

โฆษณาเพื่อให้เกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง

หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

              ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ( Direct Marketing ห รื อ  Direct Response Marketing) เ ป็ น ก า ร

ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ

ต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที 

ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา

และแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั โดยตรงไปยงัผูส่้ง

ข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุโทรทัศน์หรือป้ายโฆษณา 

การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่านส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย

คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย มุ่งหวงัผล

กําไรและการค้าเคร่ืองมือท่ีสําคัญในข้อน้ีประกอบด้วยการขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้
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จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้

ลูกคา้มีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ (อา้งอิงจาก http://dekmarketingblogspot.com) 

 

4.แนวคิดการเขียนแผนธุรกจิ 

        แผนธุรกิจ( Business Plan) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความสําคญัยิ่งสําหรับผูป้ระกอบการท่ีริเร่ิมจะ

ก่อตั้งกิจการ แผนน้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตดัสินใจท่ีจะ

เปล่ียนความคิดของผูป้ระกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ มีผูเ้ปรียบเทียบว่าแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนท่ีในการเดินทาง ท่ีจะช้ีแนะขั้นตอนต่างๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการก่อตั้งกิจการ 

แผนจะให้รายละเอียดต่างๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแข่งขนักลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกิจ การ

คาดคะเนทางการเงิน ท่ีจะช้ีนาํผูป้ระกอบการไปสู่ความสําเร็จหรือช้ีให้เห็นถึงจุดอ่อนและขอ้ควร

ระวงัดว้ยเช่นกนั 

ถา้เปรียบว่าแผนท่ีท่ีดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางท่ีชดัเจนแลว้ แผนธุรกิจก็ไม่

ต่างกนัในการท่ีจะให้รายละเอียดอย่างเพียงพอท่ีจะทาํให้ผูร่้วมลงทุนตดัสินใจไดว้่า ธุรกิจนั้นควร

จะร่วมลงทุนด้วยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะทาํให้ผูร่้วมลงทุนเขา้ใจวตัถุประสงค์ของธุรกิจอย่าง

ชดัเจน เขา้ใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบติัการ ปัญหาอุปสรรค และหนทางท่ีเตรียมการ

เพื่อไปสู่ความสําเร็จ ถึงแมว้่าผูป้ระกอบการจะใชเ้งินลงทุนของตวัเอง ไม่ตอ้งการผูร่้วมลงทุนหรือ

เงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน แผนธุรกิจก็ยงัจาํเป็นอยูดี่เพื่อให้ผูป้ระกอบการมีแผนท่ีในการบอกทิศทาง

ของการดาํเนินกิจการในอนาคต 

 สาํหรับผูป้ระกอบการแลว้ แผนธุรกิจเป็นเอกสารท่ีมีความสาํคญัยิง่กวา่เอกสารใดๆ ท่ีเคยมี

การรวบรวมมา ความสาํคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

             (1.) แผนธุรกิจสาํคญัในฐานะเป็นเคร่ืองมือท่ีจะแสวงหาเงินทุนจากผูร่้วมลงทุน จากกองทนุ

ร่วมลงทนุ และจากสถาบนัการเงินต่างๆ  

              (2.) แผนธุรกิจสําคญัในฐานะท่ีเป็นเสมือนพิมพเ์ขียวท่ีให้รายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ 

ทั้งกิจกรรมในการจดัหาเงินทุน กิจกรรมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน

การบริหารกิจการใหม่ แผนธุรกิจยงัใชเ้พื่อกาํหนดการปฏิบติังานท่ีต่อเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดว้ย 

องค์ประกอบของแผนธุรกจิ  

แมว้่าองค์ประกอบของแผนธุรกิจจะไม่ได้มีกาํหนดไวต้ายตวั หากแต่องค์ประกอบหลกั ซ่ึงนัก

ลงทุนพิจารณาวา่เป็นส่ิงสาํคญัและตอ้งการรู้ จะประกอบดว้ยส่ิงเหล่าน้ี คือ 

1. บทสรุปสาํหรับผูบ้ริหาร  

2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ 

3. การวิเคราะห์สถานการณ์  
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4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 

5. แผนการตลาด  

6. แผนการจดัการและแผนกาํลงัคน 

7. แผนการผลิต/ปฏิบติัการ  

8. แผนการเงิน 

9. แผนการดาํเนินงาน  

10. แผนฉุกเฉิน 

องค์ประกอบท่ี 1 : บทสรุปสําหรับผู้บริหาร 

เป็นส่วนท่ีจะสรุปใจความสาํคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดให้อยูใ่นความยาวไม่เกิน 1-2 หนา้ ส่วนน้ี

มีความสําคญั เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ีว่า จะอ่าน

รายละเอียดในตัว แผนต่อหรือไม่ ดังนั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีให้เห็นประเด็นสําคญัสอง

ประการ คือ หน่ึง ช้ีใหเ้ห็นวา่มี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสาํหรับธุรกิจท่ีกาํลงัคิดจะทาํ สอง ตอ้ง

ช้ีใหเ้ห็นวา่ สินคา้หรือบริการท่ีจะทาํนั้น จะ สามารถใชโ้อกาสในตลาดท่ีวา่นั้นให้เป็นประโยชน์ได้

อย่างไร บทสรุปผูบ้ริหารจึงต้องเขียนให้เกิดความ น่าเช่ือถือ หนักแน่น และชวนให้ติดตาม

รายละเอียดท่ีอยู่ในแผนต่อไป ผูเ้ขียนแผนควรระลึกไวเ้สมอว่า คุณภาพ ของบทสรุปผูบ้ริหารจะ

สะทอ้นถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเ้วลากบัการเขียนส่วนน้ีอยา่งพิถีพิถนั 

       (1.) อธิบายว่าจะทาํธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไร พยายาม

อธิบายให้เห็นว่า สินคา้หรือบริการท่ีจะทาํนั้นจะเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใช้สินค้าหรือ

บริการไปจากเดิมอยา่งไร บอกดว้ยว่าธุรกิจจะก่อตั้งเม่ือไร สินคา้/บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรใน

แง่รูปลกัษณ์ ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลยี ฯลฯ ท่ีจะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง หากธุรกิจดาํเนินการมา

เป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้ บอกดว้ยวา่ ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตกา้วหนา้ในช่วงท่ี

ผา่นมาอยา่งไร 

   (2.) โอกาสและกลยทุธ์ สรุปวา่อะไรคือโอกาส ทาํไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาส

นั้นดว้ยวิธีอย่างไร ขอ้มูลส่วนน้ีอาจนาํเสนอในรูปขอ้เท็จจริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของ

คู่แข่ง (เช่น คู่แข่งขันไม่ปรับปรุงสินค้ามานานแล้ว คู่แข่งขันกําลังเพล่ียงพลํ้ า แนวโน้มของ

อุตสาหกรรมและอ่ืนๆ ท่ีแสดงวา่โอกาสทางการคา้กาํลงัเปิดให)้ 

               (3.) กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคะเนลูกคา้เป้าหมาย ระบุและอธิบายย่อๆ ถึง

ลกัษณะตลาด ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั จะจดัวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์อย่างไร จะวางแผนการเขา้ถึง

ลูกคา้อย่างไร รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างของตลาด ขนาดและอตัราการเติบโตของกลุ่ม

ลูกคา้ ยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดท่ีคาดหมาย 



22 
 

               (4.) ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ ระบุถึงความได้เปรียบและความ

เหนือกว่าในการแข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ ์การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน 

ความไดเ้ปรียบจากการท่ีคู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

               (5.) ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทาํกาํไร บทสรุปให้เห็นถึง

ความคุม้ค่าของการลงทุน เช่น กาํไรขั้นตน้ กาํไรจากการดาํเนินงาน ระยะเวลาของการทาํกาํไร 

ระยะเวลาการคุม้ทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการ

ลงทนุ และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

               (6.) ทีมผูบ้ริหาร สรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท่ี้เป็น

ตวัหลกัในการก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกย่อๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ี

เก่ียวกบัการทาํกาํไร การบริหารงานและคน 

               (7.) ขอ้เสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ี้ตอ้งการ จะเอาเงินไป

ทาํอะไร จะตอบแทนเจา้ของเงินอย่างไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หนา้ท่ีหรือผูร่้วมลงทุน

จะเป็นเท่าใด 

องค์ประกอบท่ี 2 : ประวัติย่อของกจิการ 

ส่วนน้ีคือการให้ขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการ ทั้งในดา้นรูปแบบ

การจดัตั้งหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเลง็เห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคน้

และพฒันาสินคา้/บริการ ท่ีตอ้งการนําเสนอให้กับลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรให้ขอ้มูล

เก่ียวกบัเป้าหมายระยะท่ีตอ้งการใหเ้ป็นในอนาคต 

องค์ประกอบท่ี 3 : การวิเคราะห์สถานการณ์ 

ขั้นตอนแรกของการจัดทาํแผนธุรกิจ คือ การพยายามทาํความเข้าใจถึงสภาพแวดล้อมของการ

ดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนั และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของปัจจยัสําคญัๆท่ีส่งผลกระทบ

ต่อสถานการณ์การแข่งขนั ความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถในการ

ทาํกาํไร และความพร้อมในดา้นต่างๆ ของกิจการ ดงันั้นการวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานอนัดบั

แรกท่ีสําคัญท่ีผูป้ระกอบการควรกระทาํ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการกาํหนดทิศทาง กลยุทธ์ และ

แผนการดาํเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอย่างย่อๆ ว่า SWOT ANALYSIS 

             - การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อมของ

กิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเน้นการวิเคราะห์ในส่วนท่ีเป็น จุดแข็ง (Strengths) และ จุดอ่อน 

(Weaknesses) ของกิจการ 

             - การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจท่ี

ผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงตอ้งพยายามเขา้ใจในสถานการณ์

ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปในลกัษณะท่ี
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เป็นโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดาํเนินธุรกิจผลลพัธ์จากขั้นตอนของ

การวิเคราะห์สถานการณ์ คือ บทวิเคราะห์ความเป็นไปและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงของการ

ดาํเนินธุรกิจท่ีเป็นประโยชน์ในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ 

องค์ประกอบท่ี 4 : วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ 

วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการต้องการได้รับในช่วง

ระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการ และ

เป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมายทางการ

จดัการ เป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทางธุรกิจอาจ

แบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และเป้าหมายระยะ

ยาวท่ีนานกวา่ 5 ปี  ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 

              (1.) มีความเป็นไปได ้หมายความว่า กิจการมีโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้หากไดมี้การ

ดาํเนินงานอย่างเต็มท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้การกาํหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอ้มในการดาํเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ี

เล่ือนลอยเกินความจริงจนทาํไม่ได้ และก่อให้เกิดความท้อแท้ แต่ก็ไม่ควรตั้ งเป้าหมายท่ีง่าย

จนเกินไปจนไม่ตอ้งทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเป้าหมายไดโ้ดยง่าย เป้าหมายท่ีดี

จึงควรเป็นผลลพัธ์ท่ีทาํไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

              (2.) สามารถวดัผลไดอ้ย่างเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนท่ีสามารถประเมินได้ว่า 

กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งกาํหนดระยะเวลาให้ชัดเจนว่า 

จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

              (3.) เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายยอ่ยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความสอดคลอ้ง

และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั พร้อมทั้งให้แน่ใจว่าเป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อสนบัสนุนและ

ส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องค์ประกอบท่ี 5 : แผนการตลาด 

แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล้่วงหน้า โดยใช้ประโยชน์

จากความเข้าใจท่ีได้รับจากการวิเคราะห์สถานการณ์ในองค์ประกอบท่ี 3 มาพิจารณาร่วมกับ

วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจท่ีกาํหนดไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4  

ดงันั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการกาํหนดกลยุทธ์และวิธีในการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด 

เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั โดยคาํนึงถึงการใชท้รัพยากรทาง

การตลาดให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดลอ้มในดาํเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการตลาดตอ้งตอบ

คาํถามหลกัๆ ใหก้บัผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี 
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1. เป้าหมายทางการตลาดท่ีตอ้งทาํใหไ้ดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 

2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุม่เป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 

3. จะนาํเสนอสินคา้/บริการอะไรใหก้ลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด ดว้ยวิธีการใด 

4. จะสร้าง รักษาความพึงพอใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวิธีการใดบา้ง 

5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอยา่งไร 

ในการตอบคาํถามดังกล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งใช้ความรู้ ความสามารถ ตลอดจน

ประสบการณ์และวิจารณญาณท่ีดี ในการกาํหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ และวิธีการทางการตลาดสาํหรับ

กิจการตามองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

               1.  เป้าหมายทางการตลาด 

2.  การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 

3.  กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 

-    กลยทุธ์การตลาดเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

- กลยทุธ์เพือ่การเติบโตทางการตลาด 

- กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

1. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

องค์ประกอบท่ี 6 : แผนการจัดการและแผนคน 

ในส่วนน้ีผูจ้ดัทาํแผนจะตอ้งระบุโครงสร้างขององคก์ารใหช้ดัเจน โดยแสดงแผนผงัโครงสร้างของ

องค์กรว่า ประกอบไปด้วยหน่วยงานอะไรบ้าง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความรับผิดชอบอะไร 

รวมถึงตาํแหน่งผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการถือหุ้น การเขียน

ในส่วนน้ีควรจะทาํให้ผูอ่้านเห็นว่าคณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมท่ีดีในการบริหาร มี

ความสมดุลในดา้นความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร มีความชาํนาญ

และประสบการณ์ในกิจการท่ีทาํ รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี คอื 

         1. โครงสร้างองค์กร 

               (1) ตาํแหน่งงานหลกัๆ ขององค์การ คนท่ีจะมาดาํรงตาํแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงั

องคก์าร 

               (2) หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบติัหน้าท่ีได้เต็มเวลา ตอ้งระบุว่า

ใครจะเป็นผูช่้วยในงานนั้น เพื่อทาํใหง้านสมบูรณ์ 

          (3) หากทีมงานผูบ้ริหารเคยทาํงานร่วมกันมาก่อน ให้ระบุว่าเคยทาํงานอะไร มี

ความสาํเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 

          2. ตําแหน่งบริหารหลกั 

                (1) ระบุว่าตาํแหน่งบริหารหลกัๆ มีความรู้ ความชาํนาญอะไรบา้ง และมีความ

เหมาะสมในตาํแหน่งงานนั้นอยา่งไร 
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                (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแต่ละตาํแหน่งในทีมบริหาร 

                (3) อาจใส่ประวติัสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจ

นาํไปใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 

          3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผู้ บริหาร  ระบุ เ งินเดือนท่ี จ่ายแก่ผู ้บ ริหาร ตลอดจน

ผลประโยชน์ในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดส่วนการถือหุน้ ของผูบ้ริหารแต่ละคน 

          4. ผู้ร่วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทนุอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุน้ 

          5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบติัของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ

กรรมการแต่ละคนวา่จะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 

องค์ประกอบท่ี 7 : แผนการผลติ/ปฏิบัติการ 

หลงัจากท่ีผูป้ระกอบการไดท้าํการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ ตลอดจน

กาํหนดวตัถุประสงคท์างธุรกิจและแผนกลยทุธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิง

แข่งขนัแลว้ ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นให้ออกมาเป็นแผนการผลิตปฏิบัติท่ี

สอดคล้องและเช่ือมโยงกับแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆ ของบริษทั อันได้แก่ แผนการตลาด แผนการ

บริหารและจดัการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนบัสนุนและส่งเสริมใหอ้งคก์รมีศกัยภาพในการ

บรรลุเป้าหมายตามแผนนั้นๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบติัการท่ีดีจะตอ้งสะทอ้นความสามารถของกิจการในการจดัการกระบวนการผลิต

และปฏิบติัการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัธุรกิจ โดย

มุ่งเน้นประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรในการผลิตให้เป็น

ผลผลิตโดย วตัถุดิบและทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ีทาํการผลิต 

หรือค่าใช้จ่ายรวมของทรัพยากรทุกอย่างท่ีใช้ ได้แก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ 

สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบติัการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวตัถุดิบและ

ทรัพยากรการผลิตให้เป็นผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จาํนวนหรือมูลค่าของสินคา้และ

บริการท่ีผลิตไดใ้นการวางแผนการผลิต/ปฏิบติันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณา ตดัสินใจในเร่ืองท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการผลิตและปฏิบติัการภายในกิจการตามประเด็นท่ีสาํคญัๆ รวม 10 ประเด็นดงัต่อไปน้ี 

คือ 

1. คุณภาพ 

2. การออกแบบสินคา้และบริการ 

3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบติัการ และการตดัสินใจเร่ืองการผลิต 

4. การเลือกสถานท่ีตั้ง 

5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 

6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกาํลงัคน 

7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบและสินคา้สาํเร็จรูป 
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8. ระบบสินคา้คงคลงั 

9. กาํหนดการผลิตและปฏิบติัการ 

10. การดาํรงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 

องค์ประกอบท่ี 8 : แผนการเงิน 

ในการจดัทาํแผนธุรกิจนั้น กิจการตอ้งทราบใหไ้ดว้า่แผนท่ีจะจดัทาํขึ้นนั้น เป็นไปตามวตัถุประสงค์

ท่ีตั้งไวห้รือไม่ การท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจาํนวนเท่าใด จะไดม้าจาก

แหล่งใดบา้ง จากแหล่งเงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุนภายนอกในรูปของ

การกูย้ืมจากเจา้หน้ี เรียกว่า กิจกรรมจดัหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะเป็นเร่ืองของการ

ตดัสินใจนาํเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซ่ึงจะแตกต่างไป

ตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมท่ีสาํคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักลา่วขา้งตน้ คือ กิจกรรมดาํเนินงาน 

(Operating Activities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการจ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ 

การตดัสินใจเก่ียวกับกิจกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจดัหาเงิน กิจกรรมลงทุน และกิจกรรม

ดาํเนินงาน จะเป็นปัจจยัสาํคญัต่อความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ นกับญัชีจะเป็นผูน้าํเสนอผลของ

กิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซ่ึงเป็นรายงานสรุปขั้น

สุดทา้ยของขบวนการจดัทาํบญัชี ท่ีแสดงให้เห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรืออาจจะเป็นงบ

การเงินท่ีครอบคลุมการดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบว่า 

ในรอบระยะเวลาท่ีผ่านมานั้น ธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร กาํไรหรือขาดทุน มีการเปล่ียนแปลงใน

เงินสดอยา่งไรบา้ง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

 

งบการเงินประกอบด้วย 

1.งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วนัใดวนัหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไปดว้ยขอ้มูล

ทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกับสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วนของผูเ้ป็น

เจา้ของ  

2. งบกาํไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการดาํเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได ้ค่าใช้จ่ายและ

กาํไรสุทธิหรือขาดทนุสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 

3.งบแสดงการเปล่ียนแปลงในส่วนของเจ้าของ ส่วนของผูเ้ป็นเจ้าของหรือส่วนของผูถื้อหุ้น 

ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ ทุนเรือนหุน้ กาํไรสะสม 

4.งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกับการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใดในรอบ

ระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพิ่มขึ้นหรือลดลงนั้น มีสาเหตุ

จากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี กิจกรรมดาํเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรมจดัหาเงิน 
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นโยบายบัญชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวิธีปฏิบติัท่ีกิจการใชใ้นการจดัทาํและนาํเสนองบการเงิน 

เน่ืองจากหลกัการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชมี้ไดห้ลายวิธี วิธีการบญัชีท่ีกิจการเลือกใช้จะมีผลกระทบ

ต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวใหผู้ใ้ชใ้นงบการเงินทราบ โดยทัว่ไป

แลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรู้รายได ้

(2) การตีราคาสินคา้คงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) ค่าเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดค่าเส่ือมราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 

(6) การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

(7) การจดัทาํงบการเงินรวม 

องค์ประกอบท่ี 9 : แผนการดําเนินงาน 

หลงัจากผูป้ระกอบการกาํหนดกลยุทธ์ในดา้นต่างๆ ของกิจการอย่างรอบคอบและครบถว้นแลว้ 

ขั้นตอนต่อมาก็คือ การจดัทาํรายละเอียดของกลยุทธ์ดงักล่าว โดยการกาํหนดกิจกรรมของกลยุทธ์

แต่ละดา้นให้เป็นรูปธรรมท่ีชดัเจน ในทางปฏิบติั ผูป้ระกอบการอาจจะทาํแผนการดาํเนินงานใน

ลักษณะของตารางท่ีมีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยุทธ์ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา

ดาํเนินการ โดยจดัทาํรายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นสมควร 

องค์ประกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการดาํเนินงานไวล้่วงหน้า ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือผลลพัธ์

จากการดาํเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดขึ้น จนเป็นผลกระทบ

ในทางลบกับกิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจท่ีอาจ

ส่งผลใหก้ารดาํเนินธุรกิจไม่เป็นไปอยา่งราบร่ืนตามแผนธุรกิจท่ีไดก้าํหนดไว ้

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

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

นางสาวษษิษา นุ่มน่วม (2555) การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผล ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ ซ้ือของ

ผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ีสวน ดุสิต กรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์การวิจยัคร้ังยงั 1 เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้าน ลักษณะประชากรศาสตร์กบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ีสวนดุสิต 2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสาร

กบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคร้านโฮมเบเกอร่ี สวนดุสิตการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ
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(Quantitative Research)เป็นการศึกษาวิจัยในลักษณะCross Sectional แบบ One – Shot – Case 

Study เพราะเป็นการวดัเพียงคร้ัง เดียว โดยจะทาการเก็บรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างท่ีกาํหนด

ไว ้โดยสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ให้ไดจ้านวน100 ตวัอย่าง คณะผูวิ้จยัไดใ้ช้

วิธีทางสถิติในการวิเคราะห์ ขอ้มูลคือการแจกแจงความถ่ีร้อยละ และค่าเฉล่ีย เพื่ออธิบายลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตวัอย่าง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นพฤติกรรมการเปิดรับขา่วสาร และ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคเบ

เกอร่่ี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ68.0 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ32.0 

ผูต้อบ แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นบุคคลภายในมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต คิดเป็นร้อยละ71.0 

และ เป็นบุคคลภายนอกมหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดุสิตคิดเป็นร้อยละ29.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ มีอายุเฉล่ีย24.88 ปี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็น

ร้อยละผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ65.0 ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ37.0 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ส่วนท่ี2 การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีประ

เภท เคก้คิดเป็นร้อยละ61.0 รองลงมา คือพาย คิดเป็นร้อยละ55.0 และอนัดบัสุดทา้ยคือบราวน่ี คิด

เป็นร้อยละ54.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านโฮมเบเกอร่ีเพราะ อนัดบัท่ี1 คือ 

ราคาเหมาะสม รองลงมา คือ เบเกอร่ีอร่อย อันดับสุดท้ายคือ ทําเลดี ไปมาสะดวก ผู ้ตอบ 

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีโดยมีวตัถุประสงค์คือซ้ือเป็นของฝาก คิดเป็นร้อยละ41.0 

รองลงมา คือรับประทานเองคิดเป็นร้อยละ32.0 และอนัดบัสุดทา้ยคือเล้ียงรับรองแขก/ลูกคา้/ เพื่อน

คิดเป็นร้อยละ12.0 โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใช้บริการร้านโฮมเบเกอร่ีในช่วงเวลา 15.00-17.00 น. 

มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ51.0 โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใช้บริการร้านโฮมเบเกอร่ีเฉล่ียมากกว่า 200 

บาทขึ้นไปต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ43.0 และมาใช้บริการร้านโฮมเบเกอร่ี1-2คร้ังต่อสัปดาห์คิดเป็น 

ร้อยละ78.0 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี3 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร พบว่า โดย 

ส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภคจะรู้จกัร้านโฮมเบเกอร่ีจากเพื่อน คิดเป็นร้อยละ 68.0 และประเภทของส่ือท่ี 

ทาให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีคือส่ือบุคคลคิดเป็นร้อยละ76.0 ดงันั้นการเลือกใชส่ื้อของโฮมเบ

เกอร่ีท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด คือการเลือกใช้ส่ือบุคคลจากผลการ 

วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี4 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี ต่อการตดัสินใจซ้ือ พบวาดา้นความหลากหลาย 

ของผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระ ดบัมากา้นรสชาติของผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคมีความพึง

พอใจในระดับมาก ด้านบรรจุภณัฑ์ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดับมากเก็บรักษา ผูบ้ริโภคมี

ความพึงพอใจในระดับมากและในด้านราคาผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในระดับมากจาก ผลการ

วิเคราะห์ข้อมูลส่วนท่ี5 การสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ควร

ปรับปรุงดา้นบรรจุภณัฑ์ให้มีความแข็งแรงคนทนมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาผลิตภณัฑ์ให้อยู่ในสภาพ
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สมบูรณ์ท่ีสุดอกทั้งยงัคงทนต่อการขนส่ง และในส่วนของด้านผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ 

ความคิดเห็นคลา้ยคลึงกนั วา่ควรปรับปรุงใหมี้คุณภาพดีเช่นเดิม 

 ดร.นวพร รัตนนาคะ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บ

เกอร่ีในรสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่เป็นมีอาย ุประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญา

ตรีทาการเลือก ซ้ือเบเกอร่ีส่วนใหญ่เน่ืองจากร้านอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างานท าให้สะดวกในการซ้ือ 

ประเภทของเบ ซ้ือคือ ขนมปัง ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เลือกซ้ือในช่วงเวลา06.01-12.00.มีความถ่ี

ในการซ้ือ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสัปดาห์ละประมาณ2-3คร้ัง และมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังน้อย

กว่า หรือเท่ากบั 50 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือผลิตเบเกอร่ีคือ การตดัสินใจของตนเอง ดา้น

ความคิดเห็นเกี ประสมทางการตลาดโดยรวมทั้ง4 ด้าน โดยเฉพาะด้านราคาราคา ควรมีราคาท่ี

เหมาะสมกับขนาด และ คุณภาพ ซ่ึงปัจจัยด้านราคามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ทั้งน้ี

ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบ พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

 อุ ม า ว ดี  วุ ฒิ นา ม (2556)  ก า รศึ ก ษ า ปั จจัย ท่ี มี ผ ล ต่ อก า ร เ ปิ ด ร้า น เบ เก อ ร่ีบ ริ เ ว ณ

มหาวิทยาลยัมหิดล อาํเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐมกาศึกวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 

ปัจจยัดา้นความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบเกอร่ีและเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี 

ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีบริเวณมหาวิทยาลยัมหิดล อาเภอพุทธมณฑล จงัหวดั 

นครปฐม กลุ่มตวัอยางท่ีใชก้ารศึกษามีจ่านวน 400 คนเคร่ื องมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็ นแบบสอบถาม 

เกี่ยวกบปัจจยัดา้นความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีตัอ่ร้านเบเกอร่ีและปัจจยัท่ีมีผล 

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัด้านความคาดหวงัและความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบ เกอร่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชองการตกแต่งร้านเบเกอร่ีแบบวินเทจ มีพื้นท่ีสา

หรับรับประทานในร้าน สามารถซ้ือกลับบ้านได้มีเวลาเปิ ด/ปิ ด คือ09.00-21.00 น. ร้านควรมี

วนัหยุดคือวนัพุธ โดยมี ราคาเบเกอร่ี101-200 บาท และควรมีผลิตภณัฑ์เสริมประเภทชา,กาแฟ ,

ช็อกโกแลต, โกโก ,้นมสดสําหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีพบว่า 

ผูบ้ริโภคชอบรับประทานหรือ ซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจาพวก เค้ก มากท่ีสุดโดยมีความถ่ีในการ

บริโภคสัปดาห์ละคร้ัง และซ้ือเพื่อ รับประทานเอง เลือกซ้ือในช่วงเวลา 15.01-18.00 น.ด้าน

ผลิตภณัฑค์ือ คุณภาพความสดใหม่ ของเบเกอร่ีปัจจยัดา้นวตัถุดิบ คือ วตัถุดิบท่ีใชมี้ความสดใหม่

ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสม กบคุณภาพผลิตภณัฑ์ปััจจยัดา้นทาเลท่ีตั้ง คือ เดินทางสะดวกอยู่

ในแหล่งชุมชน ปัจจยัดา้นการบริการ คือ พนกังานมีมารยาทพูดจาไพเราะยมิแยม้แจ้ม่ใส และปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการขาย คอื การมีส่วนลดราคาสาหรับสมาชิกของร้านเบเกอร่ี



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

 

วิธีการดําเนินการ 

 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1.ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 

2.สรุปลงความเห็นขายสินคา้ Fruit sandwich 

3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 

4.มอบหมายหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

5.จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 

6.จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 

7.จดัทาํแผนธุรกิจและกลยทุธ์ทางการตลาด 

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1.จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฎิบติังาน 

2.ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 

3.ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 

4.ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้

5.จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1.สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 

2.สรุปงบประมาณผลกาํไร 

3.แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา้          

2.สรุปความเห็นขายสินคา้ Fruit 

sandwich 

         

3.ร่างโครงการเสนออาจารย์ท่ี

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จัดเตรียมอุปกรณ์ในการขาย

สินคา้ 

         

5.จัดเตรียมสถานท่ีในการขาย

สินคา้ 

         

6.หาแหล่งวตัถุดิบ          

7.ลงสถานท่ีในการขายสินค้า 

ตลาดนดัอุดมเดช 

         

8.สรุปผลการปฏิบติังาน          

9.ส่งรายงานสรุปผลดาํเนินงาน          

 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

  

เร่ิมดาํเนินงานตั้งแต่ เดือนมิถุนายน2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีตลาดนดัอุดมเดช  ตาํบลบางเมืองใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 5,000 บาท 

ค่าวัตถุดิบ 

1. ขนมปัง         260  บาท 

2. สตอเบอร์ร่ี        500 บาท 

3. กีว่ี         350 บาท 

4. ส้ม         290 บาท 

5. วิปครีม         780 บาท 

6. กลว้ย         260 บาท

   

ค่าวัสดุอุปกรณ์ 

1. ฟอยล ์           80 บาท 

2. กล่องโฟม        500 บาท 

3. นํ้าแขง็           60 บาท 

4. ถุงหูห้ิว           60 บาท 

5. กล่องใส่แซนวิช        100 บาท

          

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

1. ค่าเช่าสถานท่ี (50 x 8 วนั)      400 บาท 

2. ป้ายร้าน/ป้ายราคา       500 บาท 

3. ค่าใชอ่ื้นๆ        860       บาท 

รวม                    5,000 บาท 
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การจัดทําแผนธุรกจิ 

 

1.บทสรุปผู้บริหาร 

แนวความคิดในการดําเนินธุรกจิ 

บริษทั Fruit T&P Sandwich ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 17 กรกฎาคม 2562 โดย นางสาวอภิญญา พ่วงพี เป็นผู ้

ก่อตั้งสถานท่ีประกอบการ เลข 74 หมู่8ตาํบล เทพารักษ ์อาํเภอ เมือง จงัหวดั สมุทรปราการ 10270 

เปิดร้านคร้ังแรกท่ีตลาดอุดมเดช โดยมีการลงทุนกบัเพื่อนท่ีตอ้งการทาํธุรกิจร่วมผูร่้วมลงทุนมีดงัน้ี 

คุณอภิญญา พ่วงพี และคุณสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย ทั้งหมดมีความคิดเห็นท่ีจะประกอบธุรกิจ Fruit 

T&P Sandwich ร่วมกนั ดว้ยความมีเสน่ห์ความแปลกใหม่และทานเล่นได ้เราจึงคิดคน้แซนวิชแบบ

ใหม่ท่ีตอบโจทยต่์อผูบ้ริโภคท่ีรักสุภาพท่ีมีแคลอร่ีตํ่า และทนัสมยัต่อผูบ้ริโภคในยุคน้ีซ่ึงแซนวิชผล

ไมข้องเรานั้นมีความหลากหลายแปลกใหม่และผูป้ระกอบการจะตอ้งเอาใจใส่ในการรักษาคุณภาพ

มาตรฐานการผลิต และวิเคราะห์ทาํเลท่ีตั้งในย่านการคา้ขายท่ีมีผูค้นพลุกพล่าน ทั้งหมดเลือกท่ีจะ

เปิดกิจการท่ีตลาดอุดมเดช โดยเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นวยัรุ่น วยัทาํงานท่ีนิยมสินคา้ท่ีแปลกใหม่

พร้อมรับประทาน ง่ายสะดวก ด้วยการนําเสนอสินคา้ท่ีสะอาดคุณภาพดีมีคุณค่าทางโภชนาการ 

และบริการท่ีเป็นกนัเองจากทางร้าน 

ผลติภัณฑ์ สินค้า หรือบริการของธุรกจิ 

ผลิตภณัฑท่ี์มีความเอาใจใส่กบับุคคลท่ีรักสุขภาพแบบง่ายๆและตอบโจทยใ์นเร่ืองของความสะดวก

รวดเร็วในการรับประทาน 

สภาวะตลาด 

เร่ืองการบริโภคอาหารเชา้ อาหารว่างของบุคคลทัว่ไป Fruit T&P Sandwich กลายไปเป็นของท่ีให้

ทุกคนอ่ิมทอ้งได้ไม่ว่าจะเป็นท่ีบา้น ร้านอาหาร คาเฟ่ แนวโน้มในการตอบสนองความตอ้งการ

บริโภคของประชากรมีเพิ่มขึ้นเร่ือยๆและสินคา้จะคงอยูใ่นตลาดได ้ตอ้งมีความแตกต่างและรสชาติ

ตอ้งติดปาก 

ลูกค้าเป้าหมาย 

โดยเป้าหมายหลกัจะเป็นวยัรุ่น วยัทาํงานท่ีชอบรับประทานแซนวิชท่ีมีรสชาติของผลไมแ้ละวิป

ครีม พร้อมรับประทานในช่วงเวลาเร่งรีบ  

กลยุทธ์ทางการตลาด 

บริษทั Fruit T&P Sandwich จาํกดั. มีการกาํหนดตลาดของบริษทั อยู่ท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีเป็น

กลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มวยัทาํงานท่ีชอบรับประทานแซนวิช ซ่ึงแซนวิชของทางร้านนั้นมีวตัถุดิบท่ี
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เป็นผลไม ้เช่น กีว่ี ส้ม และผลไมต่้างๆเหมาะสาํหรับคนท่ีตอ้งการสารอาหารวิตามินท่ีมาจากผลไม้

ซ่ึงจะตอ้งใหค้วามเอาใจใส่ในการรักษาความสะอาด รสชาติและคุณภาพมาตรฐานของสินคา้  

แผนการผลติหรือการบริการ 

ส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสุดในการทาํธุรกิจขายสินคา้ คือความโดดเด่นของสินคา้ ความมีเสน่ห์ในกระบวนการ

ผลิตท่ีตอ้งใชค้วามประณีต พิถีพิถนัในแต่ละขั้นตอน จนกลายมาเป็นสินคา้หน่ึงช้ิน แต่ในเม่ือธุรกิจ

กลุ่มน้ีก็มีพื้นฐานคลา้ยกนั จึงทาํให้แบรนด์ตอ้งสร้างจุดขายท่ีมากกว่า เพื่อเพิ่มความโดดเด่นให้กบั

แบรนด์ในแบบท่ีไม่เหมือนใคร ไม่ว่าจะเป็นการใชว้ตัถุดิบท่ีสดใหม่เสมอวิธีการผลิตแบบใหม่ถูก

สุขอนามยั จนไดค้วามแปลกใหม่และมีความคิดสร้างสรรคสิ์นคา้ดูมีมูลค่าเพิ่มอยูเ่สมอ 

การบริหารจัดการ 

กิจการมีการบริหารจดัการโดย อาํนาจการตดัสินใจของกิจการขึ้นอยูก่บั ประธาน แต่เพียงผูเ้ดียว จึง

ทาํใหกิ้จการไม่ประสบปัญหามากนกั มีการวางระบบงานของแต่ละฝ่ายท่ีชดัเจน ลงรายละเอียดงาน

ให้มากท่ีสุด ก็สามารถช่วยลดขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นได้ ช่วยประหยดัตน้ทุนการผลิต และถึงจะมี

พนกังานมาช่วยทาํงานก็ออกมามีประสิทธิภาพไดเ้หมือนกบัทาํเอง ธุรกิจก็สามารถขยายเติบโตขึ้น

ได ้ซ่ึงเม่ือเร่ิมตน้วางงานดว้ยตนเองแลว้ ก็ควรท่ีจะจบงานดว้ยตนเอง ตรวจเช็คคุณภาพงานท่ีทาํ

เสร็จทุกคร้ัง เพื่อรักษามาตรฐานของแบรนด์เอาไว ้

สรุปผลทางการเงิน 

ปัจจุบนักิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 80,000 บาท ประมาณการรายไดจ้ากการขายสินคา้ปีท่ี 3 เป็นเงิน 

6,486,500.00 บาท ประมาณการตน้ทุนการผลิตสินคา้ปีท่ี 3 เป็นเงิน5,616,000.20 บาท ประมาณการ

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขายปีท่ี 3 เป็นเงิน5,896,680.00 บาท กาํไรสะสมปีท่ี 3 เป็นเงิน 

66,681.34 บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวียนภายในกิจการ 2,066,242.52 บาท 

 

2. วัตถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 

 เป็นการนาํเสนอแผนธุรกิจน้ีต่อ หุน้ส่วน 

 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

1. เพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ใหก้บัสถาบนัการเงินและธนาคาร 

2. เพื่อหาหุน้ส่วนในการลงทุน 

3. เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 

4. เพื่อพฒันาธุรกิจใหดี้ขึ้น 
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3.  ความเป็นมาของธุรกจิ 

 3.1   ประวัติความเป็นมา หรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ 

 ประวัติของกจิการ / ผู้เร่ิมก่อตั้ง 

ประวัติบริษัท 

บริษทั Fruit Sandwich ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 17 กรกฎาคม 2562 โดย นางสาวอภิญญา  พ่วงพี เป็นผูก่้อตั้ง

สถานท่ีประกอบการ เลข 74 หมู่ 8 ตาํบล เทพารักษ ์อาํเภอ เมือง จงัหวดั สมุทรปราการ 10270 เปิด

ร้านคร้ังแรกท่ีตลาดอุดมเดช  โดยมีการลงทุนกบัเพื่อนท่ีตอ้งการทาํธุรกิจร่วมผูร่้วมลงทุนมีดงัน้ี คุณ

อภิญญา พ่วงพีและคุณสิทธิกร จันทร์สุหร่าย ทั้งหมดมีความคิดเห็นท่ีจะประกอบธุรกิจ Fruit  

Sandwich ร่วมกนั ความมีเสน่ห์ความแปลกใหม่และทานเล่นได ้ดงันั้น เราจึงคิดคน้แซนวิชแบบ

ใหม่ท่ีตอบโจทยต่์อผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการวิตามินจากผลไมแ้ละสะดวกรับประทานต่อวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ

ของผูบ้ริโภคในยุคน้ี ซ่ึงแซนวิชผลไมข้องทางร้านนั้นมีความหลากหลายแปลกใหม่และผูเ้อาใจใส่

ในการรักษาคุณภาพมาตรฐานการผลิต และวิเคราะห์ทาํเลท่ีตั้งในยา่นการคา้ขายท่ีมีผูค้นพลุกพล่าน 

ทั้งหมดเลือกท่ีจะเปิดกิจการท่ีตลาด อุดมเดช โดยเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นวยัรุ่น วยัทาํงานท่ีชอบ

รับประทานแซนวิชดว้ยการนาํเสนอสินคา้คุณภาพดี และบริการท่ีเป็นกนัเอง 

3.2  ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

 

ลาํดับ รายการดําเนินงาน ระยะเวลาดําเนินงาน ระยะเวลาท่ีคาดว่าจะแล้วเสร็จ 

1 วางแผนในการดาํเนินงาน 1 ก.ค.58 – 14 ก.ค.58 2 สัปดาห์ 

2 การเขียนแบบธุรกิจ 15 ก.ค.58 – 28 ก.ค.58 2 สัปดาห์ 

3 ทาํการทดลองผลิตสินคา้ 29 ก.ค.58 – 21 ส.ค.58 4 สัปดาห์ 

4 ทาํการผลิตสินคา้ 22 ส.ค.58 – 29 ส.ค.58 1 สัปดาห์ 

5 ทาํการจดัจาํหน่าย 30 ส.ค.58 – 13 ก.ย.58 2 สัปดาห์ 

ระยะเวลาท้ังส้ิน 3 เดือน 11 สัปดาห์ 
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4. ผลติภัณฑ์ 

 4.1 รายละเอียดสินคา้ 

ขนมปังแซนวิชไส้ผลไมมี้ลกัษณะรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา้  เป็นไส้ผลไมผ้ลไมร้วม มีทั้ง ส้ม  สตอ

เบอร์ร่ี  กีว่ี  วิปครีม  ขนมปังฟาร์มเฮาส์ไม่มีขอบแลว้มาประกลบกนัใหเ้ป็นรูปทรงส่ีเหล่ียมผื่นผา้  มี

ลกัษณะง่ายต่อรับประทาน ขนาดบรรจุภณัฑ ์10.0 x 15.7 x 3.9 cm 

 

ภาพสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.  การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์ตลาด 

5.1    สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

 บา้นร้านอาหาร คาเฟ่ต่างๆ  แนวโนม้ในการตอบสนองความตอ้งการบริโภคของประชากร

มีเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ และสินคา้จะคงอยูใ่นตลาดไดต้อ้งมีความแตกต่าง และรสชาติตอ้งติดปาก 
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5.2    ส่วนแบ่งทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3  แนวโน้มทางการตลาด 

ธุรกิจ Fruit sandwichยงัไดรั้บความนิยมต่อเน่ืองตลอดมา ผูค้นทั้งเพศหญิง และเพศชาย  

วยัเด็กผูใ้หญ่ให้ความสนใจ หันมารับประทานแซนวิชผลไม ้ทาํให้มีแนวโน้มความนิยมในการ

รับประทานแซนวิชผลไม้ เร่ิมมากขึ้นในปัจจุบัน การเปิดร้านขายแซนวิชก็จะมีส่ิงสําคัญของ

ผูป้ระกอบการก็คือการรักษาร้านใหด้าํรงอยู่อยา่งตลอดรอดฝ่ัง ผูป้ระกอบการจะตอ้งใหค้วามเอาใจ

ใส่ในการรักษาคุณภาพ และมาตรฐานของผลิตภณัฑก์ารพฒันาสินคา้ เพื่อท่ีจะให้สินคา้มียอดขาย

เพิ่มมากขึ้น กิจการจึงไดมี้การปรับปรุงและแปรรูปผลิตภณัฑท่ี์มีรสชาติใหม่ๆ มีคุณภาพสะอาด มี

ประโยชน์  ออกสู่ตลาดเพิ่มขึ้น 

  

5.4 ตลาดเป้าหมาย 

 คือกลุ่มวยัรุ่น วยัทาํงาน และกลุ่มคนท่ีตอ้งการวิตามินจากผลไมช้อบรับประทานอาหาร

เพื่อสุขภาพ หรือเป็นของทานเล่นท่ีสะดวกรับประทาน ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกสําหรับผูบ้ริโภคที

ชอบรับทานแซนวิชผลไม ้ในเวลาท่ีเร่งรีบ และไดคุ้ณค่าทางโภชนาการ 
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5.5 ลกัษณะท่ัวไปของลูกค้า 

 ลกัษณะทัว่ไปของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของกิจการก็คือผูบ้ริโภค ท่ีมีความสนใจในตวั 

สินค้าส่ิงแปลกใหม่มีน่าตาสีสันสวยงาม น่ารับประทาน ต้องการท่ีจะประหยดัค่าใช้จ่าย และ

สามารถโจทยค์วามตอ้งการในการรับประทานอาหารในเวลาเร่งด่วน และสามารถทดแทนในกลุ่ม

สินคา้ทัว่ไปไดใ้นคุณภาพระดบัเดียวกนั 

 

5.6 สภาพการแข่งขัน 

ในปัจจุบนัตลาด แซนวิชผลไม้ มีการเจริญเติบโตมีการแข่งขันทางการตลาดเป็นอย่างมาก ผู ้

ประกอบธุรกิจต่างหาช่องทางในการขายสินคา้มีการแข่งขนัในการขายเช่นเดียวกนั แต่ธุรกิจแซนวิ

ชผลไมไ้ดน้าํกลยุทธ์ทางการตลาดมาพฒันาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นอย่างดีและการพฒันา

ทางดา้นตวัสินคา้ท่ีสะอาด ถูกหลกัอนามยัและบรรจุภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพแลดูสวยงาม มีความ

โดดเด่นมีเอกลกัษณ์เป็นของตวัเอง 

 

5.7  คู่แข่งขัน 

1.ร้านปังๆวิช 

2.ร้านแซนวิชล่องหน 

3.ร้านชิมเพลิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



40 
 

5.8 รายละเอยีดการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขัน 

 

 

 

การ

เปรียบเทียบ 

ร้าน Fruit Sandwich 

 

ร้านปังๆวิช 

 

ร้านแซนวิชล่องหน 

 

ร้านชิมเพลนิ 

 

ด้าน

ผลติภัณฑ์ 

 

แซนวิชผลไม ้

-ไส้ผลไมร้วม 

 

แซนวิชทูน่า 

 

แซนวิชชีสไข่เคม็ 

 

แซนวิชปูอดัสาหร่าย 

 

ด้านราคา 

 

กล่องละ 50 บาท 

 

กล่องละ45 บาท 

 

กล่องละ 50 บาท 

 

กล่องละ 75 บาท 

 

ด้านช่องทาง

การจัด

จําหน่าย 

 

-หนา้ร้าน 

Fruit Sandwich 

ณ ตลาดอุดมเดช 

-Facebook : T&P 

Fruit Sandwich 

 

-หนา้ร้านปังๆวิช 

-ตลาดอุดเดช 

- Facebook 

 

หนา้ร้านแซนวิช 

ล่องหน 

-ตลาดอุดมเดช 

- Line 

 

-หนา้ร้านชิมเพลิน 

-ตลาดอุดมเดช 

 

ด้านการ

ส่งเสริมการ

ขาย 

 

-ป้ายหนา้ร้าน 

-การโฆษณาทาง     

-Facebook 

-ซ้ือ 2 กล่องลุน้รับ

คูปองส่วนลด  

(ช่วงเปิดร้าน 1 เดือน) 

-จดัส่งฟรีบริเวณ

ระแวกใกลเ้คียง 

 

 

- 

 

 

- 

 

 

- 
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5.9 การวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือ SWOT ANALYSIS 

 5.9.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 

ปัจจัยการพจิารณา 

 

จุดแข็ง (Strengths) 

 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

 

ด้านการบริหาร

จัดการ 

 

-มีการวางแผนทาํงานเป็นทีม 

-มีการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบเป็น

อยา่งดี 

 

-กิจการก่อตั้งใหม่ยงับริหารงานไม่เป็นมือ

อาชีพ 

 

ด้านการตลาด 

 

-มีการประชาสัมพนัธ ์

-มีป้ายโดดเด่นสะดุดตา 

-การใชโ้ฆษณาไม่ครบทุกพื้นท่ี 

 

ด้านการบริการ 

 

-มีการฝึกอบรมพนกังานขาย 

-พนกังานมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ 

 

- การฝึกอบรมพนกังานตอ้งใชเ้วลาอาจทาํ

มีความล่าชา้ต่องาน 

 

ด้านการเงิน 

 

- มี ก า ร กํา ห น ด อัต ร า กํา ไ ร จ า ก ก า ร

เปรียบเทียบตน้ทุน 

 

-  กิจการพึ่ ง ก่อตั้ งใหม่ จึงไม่ มี เ งิ นทุน

สาํรอง 
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5.9.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยการพจิารณา 

 

โอกาส (Opportunities) 

 

อุปสรรค (Threats) 

 

ตลาดและกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย 

 

- ผูบ้ริโภคมีความสนใจในสินคา้ เพราะ

สินคา้มีความแตกต่างและแปลกใหม ่

 

-ปัจจุบนัการขายแซนวิชผลไม ้

ยงัไม่ไดรั้บความนิยมจากลูกคา้เป้าหมาย  

สถานการณ์แข่งขัน 

 

- ธุรกิจในสินคา้เดียวกนั แต่ต่างประเภท

กนั 

 

-มีคู่แข่งขันทั้ งรายเก่าและใหม่ประเภท

ขนมหวานมากขึ้น 

 

สังคม 

 

- บุคคลในสังคมคนรักสุขภาพมีความ

ตอ้งการท่ีจะเป็นเจ้าของในตวัสินคา้นั้น

และเกิดการบริโภคเพิ่มมากขึ้น 

 

- ลูกค้าบางคนยึดติดกับร้านท่ีซ้ือประจาํ

มากกวา่การทดลองกบัธุรกิจร้านเปิดใหม ่

 

เทคโนโลยี 

 

- เทคโนโลยีทางFacebook  LINE ท่ีให้

ความทนัสมยัในการโฆษณา สะดวกและ

รวดเร็วในการกระจายสินคา้ 

 

- คู่แข่งขันก็อาจนําเทคโนโลยี เช่น ทาง

อิน เตอร์ เ น็ต  Facebook  ม า ใ ช้ใ นก า ร

โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ร้าน เช่นกนั 

 

สภาพเศรษฐกจิ 

 

 

- 

- ในปัจจุบันเศรษฐกิจตกตํ่ าและมีการ

แ ข่ ง ขั น ค่ อ น ข้ า ง สู ง  แ ล ะ ลู ก ค้ า

กลุ่มเป้าหมายใชจ่้ายประหยดัมากขึ้น 

 

กฎหมาย ระ เบียบ

ข้อบังคับ 

 

- รัฐบาลมีการสนบัสนุนในการประกอบ

ธุรกิจ SME เพื่อรับรองการดาํเนินงาน 

 

 

- 

ก ลุ่ ม จํ า ห น่ า ย

เครือข่าย 

 

 

- 

 

- 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

6.1  ข้อมูลธุรกจิ 

ช่ือกจิการ  Fruit T&P Sandwich  

ท่ีอยู่ / ท่ีตั้งกจิการ ตลาดนดัอุดมเดช ซอย 8 ตาํบลบางเมืองใหม่ อาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 

รูปแบบการดําเนินการของธุรกจิ  เป็นธุรกิจท่ีมีผูร่้วมลงทุน 

ทุนจดทะเบียน    80,000  บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผ่านมา  ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2562 

 - เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

หมายเลขทะเบียนการค้า   1100995684223 

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ลาํดับ ช่ือ - สกุล ตําแหน่ง 

1 นางสาวอภิญญา         พ่วงพี ประธาน 

2 นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย รองประธาน 

   

 

6.3  อาํนาจการลงนามผูกพนับริษัทของกรรมการ 

อาํนาจการตดัสินใจในการบริหารจดัการของทางร้านขึ้นอยู่กบั นางสาวอภิญญา พ่วงพีเท่านั้น  ซ่ึง

เป็นผูมี้อาํนาจสั่งการสูงสุดภายในร้าน 

 

6.4  รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน  และสัดส่วนการถือครอง 

ลาํดับ ช่ือ - สกุล จํานวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวอภิญญา         พ่วงพี 8,000.00 40,000.00 50% 

2 นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย 8,000.00 40,000.00 50% 

     

 รวมจํานวนหุ้น / มูลค่าหุ้น 16,000.00 80,000.00 100% 

*มูลค่าหุ้นละ  5  บาท 
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6.5  ประวัติของกรรมการหรือผู้บริหาร 

A.  ช่ือ-นามสกุล นางสาวอภิญญา         พ่วงพี  อาย ุ   20   ปี 

การศึกษา  

ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง   จากวิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 

ปีการศึกษา 2562 

ประสบการณ์ทํางาน 

- 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีได้รับ 

 - 

B.  ช่ือ-นามสกุล  นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย   อาย ุ    20    ปี 

การศึกษา  

ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ  

ปีการศึกษา  2562 

 ประสบการณ์ทํางาน 

  - 

 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีได้รับ 

   - 
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6.6 แผนผังองค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

นางสาวอภิญญา         พ่วงพี

ประธานบริษทั 

นายสิทธิกร  จนัทร์สุหร่าย 

 รองประธานบริษทั 
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6.7  หน้าท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 

 

A. ช่ือ  นางสาวอภิญญา         พ่วงพี  

ตาํแหน่ง  ประธานบริษทั 

หนา้ท่ีความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจดัการ ภายในบริษทั 

การศึกษา / คุณสมบติั  กาํลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อตัราเงินเดือน 14,000 บาท / เดือน 

 

ช่ือ นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย 

ตาํแหน่ง รองประธานบริษทั 

หนา้ท่ีความรับผิดชอบ  ช่วยในการบริหารจดัการทุก ๆฝ่ายในบริษทั  

การศึกษา/คุณสมบติั กาํลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อตัราเงินเดือน 12,000 บาท/เดือน 

 

6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

ลาํดับ ฝ่ายงาน ตําแหน่งงาน จํานวน อตัราเงินเดือน 

1 นางสาวอภิญญา         พ่วงพี ประธานบริษทั 1 14,000.00 

2 นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย รองประธานบริษทั 1 12,000.00 

     

รวมจํานวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 2 26,000.00 

 

6.9  วิสัยทัศน์ 

มุ่งยกระดบัคุณภาพชีวิตโดยนาํเสนอแซนวิชผลไมท่ี้มีคุณค่าและเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพเพื่อเป็น

ผูน้าํตลาดแซนวิชผลไม ้

 6.10 พนัธกจิ 

1. ตั้งเป้าขยายสาขา 50 สาขาทัว่ประเทศใน 3 ปี 

2. ผลกาํไรคืนทุนใน 2 ปีแรก 

3. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย 

4. คิดคน้สูตรขึ้นใหม่ขึ้นมา 
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6.11  เป้าหมายทางธุรกจิ 

เป้าหมายระยะส้ัน 

1. รสชาติติดปากตรึงใจ 

2. ตราสินคา้ติดตลาดผูบ้ริโภค 

3. พฒันารสชาติใหม ่  

เป้าหมายระยะกลาง  

1. เผยแพร่ตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น 

2. ไดรั้บการการันตีความอร่อย 

3. ลูกคาพึงพอใจในรสชาติ 

เป้าหมายระยะยาว 

1. ส่งออกจาํหน่ายตามสถานท่ี 

2. ขยายสาขาไปยงัตามหา้ง 

3. ตราสินคา้เป็นท่ียอมรับของตลาด 

 

6.12  ปัจจัยแห่งความสําเร็จ 

1. การบริการอนัประทบัใจมีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ 

2. มีบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถ และความเช่ียวชาญ 

3. มีแหล่งวตัถุดิบท่ีมีราคาถูกและมีการคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมาใหแ้ก่ลูกคา้ 

  

6.13  นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์ 

1. มีนโยบายแบง่เงินปันผลใหก้บัหุน้ส่วนทุกๆคน โดยยดึหลกัในการครองถือหุน้ 

2. หลงัจากปีท่ี 2 เป็นตน้ไปจะจ่ายเงินปันผลของแต่ละบุคคลตามจาํนวนหุน้ส่วน 

 

6.14  แผนดําเนินการอ่ืนธุรกจิ 

1. มีการวางแผนการดาํเนินการเพื่อเขา้ถึงเป้าหมายและสรรหาผูบ้ริโภครายใหม ่

2. มีการขยายกิจการเพือ่เพิ่มช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ใหมี้พื้นท่ีครอบคลมุมากยิง่ขึ้น 

3. มีการออกงานจดัแสดงสินคา้ เพื่อประชาสมัพนัธ์ร้านคา้ในช่วงเวลากิจกรรมจดัขึ้นตาม 

  ศูนยจ์ดัแสดงสินคา้ในหลายจงัหวดั 
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7.  แผนการตลาด    

    7.1 เป้าหมายทางการตลาด 

1. ลูกคา้จดจาํตราสินคา้และกลบัมาซ้ือในภายหลงั 

2. ขายสินคา้ในปริมาณท่ีควรจาํหน่าย 

3. สามารถรักษากลุ่มลูกคา้เดิมและเพิ่มกลุ่มลูกคา้ใหม่ 

4. เพื่อสร้างยอดขายและกาํไรใหก้บับริษทั 

 

7.2การกาํหนดลูกค้าเป้าหมาย 

 กลุ่มวยัรุ่น วยัทาํงานและคนท่ีตอ้งการบริโภคอาหารเชา้ อาหารม้ือหลกั เป็นเร่งรีบรวมทั้ง

ใส่ใจในสุขภาพ สารอาหารท่ีไดรั้บมีคณุคา่ทางโภชนาการ 

 

 7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 

      7.3.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 

ขนมปังแซนวิชไส้ผลไมมี้ลกัษณะรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา้  เป็นไส้ผลไมผ้ลไมร้วม มีทั้ง ส้ม  สตอ

เบอร์ร่ี  กีว่ี  วิปครีม  ขนมปังฟาร์มเฮาส์ไม่มีขอบแลว้ มาประกลบกนัให้เป็นรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา้  

มีลกัษณะจบัง่ายต่อรับประทาน ขนาดบรรจุภณัฑ ์10.0 x 15.7 x 3.9 cm 

ภาพแซนวิชผลไม้ 

 

 

 

 

บรรจุภัณฑ์ 
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7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

ราคาตั้งอยูท่ี่ 50 บาทต่อกล่อง  

ช่องทางการชําระเงิน 

 ช่องทางทางการชาํระเงิน มี 2 ช่องทาง  

1) การชาํระเงินสด 

2) การชาํระเงินผา่นทาง (SCB) เลขบญัชี 009-2-15989-9 

 

 

 

 

 

 

7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

- ร้าน Fruit T&P Sandwich ท่ี ตั้งขาย ตลาดนัดอุดมเดช  ถนน สุขุมวิท ตาํบลบางเมืองใหม่ อาํเภอ 

เมือง  จงัหวดัสมทุรปราการ 10270 
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7.3.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 

 - มีการส่งเสริมการขายโดย มีการส่งแซนวิชใหลู้กคา้ในระแวกใกลเ้คียง 

 - ซ้ือ 2 กล่องลุน้รับคูปองส่วนลด (ช่วงเปิดร้าน 1 เดือน) 

 - หนา้ร้านท่ีตลาดอุดมเดช เปิดเวลา 9.00 น.-20.00 น. 

- ติดต่อทางเพจ Facebook  T&P Fruit Sandwich 
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7.3.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร  

สร้างความมัน่ใจให้กบัตวัแทนผูข้ายก่อนออกขายทุกคร้ัง เพื่อ ตอบสนองกบัการบริการลูกคา้ แบ่ง

ส่วนการผลิตและการขาย เพื่อไม่ใหช้า้กบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 

7.3.6  กลยุทธ์ด้านกระบวนการขายหรือบริการ 

ข้ันตอนการขายหรือบริการ 

1.กล่าวคาํตอ้นรับลูกคา้    

2.สอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 

3.ใหร้ายละเอียดสินคา้และบริการกบัลูกคา้   

4. ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

5.ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลกูคา้    

6.ลูกคา้ชาํระเงิน กล่าวขอบคุณ 

 

 7.3.7  กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมการขายหรือการบริการ  

              ต้องมีความสะอาดมีความเป็นมาตรฐาน ใช้เคร่ืองมือท่ีถูกสุขอนามัยพนักงานแต่งตัว

เรียบร้อย ตกแต่งร้านใหดู้สดใส เพื่อบ่งบอกถึงความมีเสน่ห์ เป็นเอกลกัษณ์ในการขายแซนวิชผลไม้

และมีป้ายร้านท่ีส่ือใหเ้ห็นสินคา้ 
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8. แผนการขาย 

8.1  สถานประกอบการในการขาย 

 ท่ีตั้งสถานท่ี ตลาดนดัอุดมเดช ซอย 8 ตาํบลบางเมืองใหม่ อาํเภอเมือง   

   จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.2  อุปกรณ์ และเคร่ืองมือในการขาย 

ลาํดบั รายการ ลกัษณะการใชง้าน จาํนวน ราคาทุน อาย ุ

1 มีด/เขียงแบน ใชส้าํหรับหัน่แซนวิช 1 600.00 5 

2 หินรับมีด ใชรั้บมีดใหค้ม 1 30.00 5 

3 ผา้กนัเป้ือน ใชส้าํหรับกนัเป้ือน 2 100.00 5 

4 ถงั ใชส้าํหรับแช่แซนวิช 1 700.00 5 

 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากนํ้า 

ซ.อุดมเดช 7 

เล้ียวขาวมือ
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8.3  ข้อมูลขาย  

จาํนวนหน่วยการขายสูงสุด  360/9,360/112,320 หน่วย ( กล่อง / เดือน / ปี ) 

อตัราประมาณการในการขาย  360/9,360/112,320 หน่วย ( กล่อง / เดือน / ปี )

เป้าหมายหน่วยการขาย   360/9,360/112,320 หน่วย ( กล่อง / เดือน / ปี )

เวลาท่ีใชต่้อรอบในการขาย  360/9,360/112,320 หน่วย ( กล่อง / เดือน / ปี ) 

เวลาการขายต่อวนั   480/8   หน่วย ( นาที /ชัว่โมง ) 

จาํวนวนแรงงานท่ีใชใ้นการขาย  -   คน 

อตัราค่าจา้งแรงงานในการขาย  -   บาท ( ต่อคน / วนั ) 

 

8.4 รายละเอยีดวัตถุดิบท่ีใช้ในการขาย 

1. ขนมปัง 

2. วิปครีม 

3. สตอเบอร์ร่ี 

4. ส้ม 

5. กีว่ี 

6. ถุงมือ 

 

8.5   ข้ันตอนในการขาย 

1. กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 

2. แนะนาํสินคา้ และโปรโมชัน่จากทางร้าน 

3. ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

4. ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลกูคา้ 

5. ลูกคา้ชาํระเงิน 

6. กล่าวคาํขอบคุณลูกคา้ 
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8.6   แผนผังกระบวนการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กล่าวสวสัดีตอ้นรับลูกคา้ 

 

 

แนะนาํสินคา้และโปรโมชัน่จากทางร้าน 

ลูกคา้ชาํระเงิน 

กล่าวคาํขอบคุณลูกคา้ 

ส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้พร้อมใบสะสม 

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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9.  แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ลาํดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ยืม รวมมูลค่า 

1 เงินสด 80,000.00 - 80,000.00 

 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 80,000.00 - 80,000.00 

 โครงสร้างทางการเงิน (เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 

 

9.2  ทรัพย์สินท่ีใช้ในการประกอบธุรกจิในปัจจุบัน 

ลาํดับ รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ 

1 ท่ีดิน - - 

2 อาคาร - - 

3 ส่วนตกแต่ง / ปรับปรุง - - 

4 อุปกรณ์ / เคร่ืองมือ ใชใ้นการบริการ 5,000.00 

5 เคร่ืองใชส้าํนกังาน - - 

6 ยานพาหนะ ใชใ้นการบริการ 50,000.00 

7 สินคา้สาํเร็จรูปคงเหลือ - - 

8 ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 

9 รายการอ่ืนๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการประกอบธุรกิจปัจจุบนั 55,000.00 
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9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได ้-% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของราคาค่าบริการ -% - - - 

การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของค่าใช่จ่าย 1-% - 5 % 10 % 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการคาํนวณใน 1 ปี - วนั / เดือน 26 วนั / เดือน 

อตัราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตค่าบริการ - วนั / เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตสินเช่ือสินคา้ -วนั /เดือน - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะสั้นท่ีขอกูย้มื ( ถา้มี ) - บาท - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะยาวท่ีขอกูย้มื (ถา้มี ) – บาท - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - % - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - % - - - 

นโยบายการตั้งสาํรองเงินสดในกิจการ 40,000.00 

การใหผ้ลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืนๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

หมายเหตุ : การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้ายทุกรายการขึ้นกบัสภาวะของเศรษฐกิจ 
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 

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

จํานวนสินค้าท่ีใช้ขาย             

แซนวิซผลไมร้วม 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 

รวมจํานวนสินค้าขาย 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 9,360 

ราคาสินค้า 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 

แซนวิซผลไมร้วม 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 

ราคาสินค้าเฉลี่ย 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 

รายได้จากการขาย             

แซนวิซผลไมร้วม 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 

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

แซนวิซผลไมร้วม 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 

รวมรายได้จากการขายสินค้า 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 

รวมรายได้สะสม ( บาท ) 468,000 936,000 1,404,000 1,872,000 2,340,000 2,808,000 3,276,000 3,744,000 4,212,000 4,680,000 5,148,000 5,616,000 

ลูกหนีก้ารค้า ( บาท )  - - - - - - - - - - - - 

เงินสดรับจากการขาย 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 468,000 
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9.6  ประมาณการรายได้จากการบริการ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จํานวนสินค้าท่ีขาย (ชิ้น)    

แซนวิซผลไมร้วม 112,320.00 117,936.00 129,730.00 

รวมจํานวนลูกค้าท่ีใช้บริการ 112,320.00 117,936.00 129,730.00 

    

ราคาสินค้า ( บาท / ชิ้น )    

แซนวิซผลไมร้วม 50.00 50.00 50.00 

ค่าบริการเฉลีย่ 50.00 50.00 50.00 

    

รายได้จากการขาย ( บาท )    

แซนวิชผลไมไ้รวม 5,616,00.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รวมรายได้จากการขาย ( บาท )    

 5,616,000.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

ประมาณการลูกหนีก้ารค้า 5,616,000.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

ขายดว้ยเงินสด - - - 

ขายดว้ยสินเช่ือ ( เครดิตการคา้ ) - - - 

ระยะเวลาใหเ้ครดิตการคา้ ( วนั / เดือน ) - - - 

ลูกหนีก้ารค้ารวม ( บาท ) 5,616,000.00 5,896,800.00 6,486,500.00 
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9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าท่ีซ้ือมาเพ่ือขายสินค้า 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

จํานวนสินค้าท่ีซ้ือในการบริการ ( หน่วย )    

กีว่ี 1,277 1,341 1,476 

ส้มสายนํ้าผึ้ง 234 246 271 

สตอเบอร์ร่ีนิวซีแลนด ์ 375 394 434 

ขนมปัง 786 826 909 

วิปครีม 468 492 542 

ถุง 142 150 165 

กล่องใส่แซนวิซ 1,124 1,181 1,230 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าวัตถุดิบท่ีซ้ือมาเพ่ือ

บริการ 

   

จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือในการขายสินคา้ (หน่วย)    

กีว่ี 50.00 52.50 57.75 

ส้มสายนํ้าผึ้ง 360.00 378.00 415.80 

สตอเบอร์ร่ีนิวซีแลนด ์ 2,4000.00 2,520.00 2,772.00 

ขนมปัง 460.00 483.00 531.30 

วิปครีม 1,668.00 1,751.40 1,926.54 

ถุง 416.00 436.80 480.48 

กล่องใส่แซนวิช 125.00 131.25 144.37 

ต้นทุนสินค้าวัตถุดิบท่ีซ้ือมาเพ่ือบริการ    

กีว่ี 63,850.00 70,402.50 85,239.00 

ส้มสายนํ้าผึ้ง 84,240.00 92,988.00 112,681.80 

สตอเบอร์ร่ีนิวซีแลนด ์ 900,000.00 992,880.00 1,203,048.00 

ขนมปัง 361,560.00 398,958.00 482,951.70 

วิปครีม 780,624.00 861,688.80 1,044,184.68 

ถุง 59,072.00 65,520.00 79,279.20 

กล่องใส่แซนวิช 140,500.00 155,006.25 177,575.10 

รวมต้นทุนสินค้าวัตถุดิบ 2,389,846.00 2,637,443.55 3,184,959.48 
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9.8  ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ต้นทุนผลติสินค้า (บาท)    

ค่าสินคา้สาํเร็จรูปซ้ือมาเพื่อบริการ 2,389,846.00 2,637,443.55 3,184,959.48 

ค่าแรงงานในการบริการ - - - 

ค่าไฟฟ้าในการบริการ 9,600 10,080 11,088 

ค่านํ้ามนัในการเดินทาง 9,600 10,080 11,088 

ค่าวสัดุสินเปลืองในการบริการ 2,400 2,520 2,772 

ค่าบาํรุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 500 525 577.50 

ค่าขนส่งวตัถดิุบเพื่อใชใ้นการบริการ - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ในการบริการ 500 525 577.50 

รวมต้นทุนการบริการ 2,412,446.00 2,661,173.55 3,211,062.48 

ค่าเส่ือมราคาในการบริการ ( บาท ) - - - 

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 286.00 286.00 286.00 

ค่าเส่ือมยานพาหนะ    

รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการบริการ 286.00 286.00 286.00 

    

รวมต้นทุนการผลติสินค้าท้ังส้ิน 2,412,732.00 2,661,459.55 3,211,348.48 

+ บวก วตัถดิุบคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   วตุัดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ระหวา่งทาํคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   สินคา้ระหวา่งทาํคงเหลือตปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้สาํเร็จรูปคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   คา้สาํเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

รวมต้นทุนขายสินค้า ( บาท ) 2,412,732.00 2,661,459.55 3,211,348.48 
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9.9  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริการและการขาย  

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย ( บาท )    

เงินเดือนบุคลากร/พนกังาน 312,000.00 327,600.00 360,360.00 

ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

ค่าใชจ่้ายสาํนกังาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 

ค่าใชจ่้ายไฟฟ้าส่วนสาํนกังาน 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

ค่าใชจ่้ายนํ้าประปาส่วนสาํนกังาน 3,000.00 3,150.00 3,465.00 

ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์ โทรสาร - - - 

ค่าใชจ่้ายแบบพิมพ ์เอกสาร - - - 

ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลืองสาํนกังาน - - - 

ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่างๆ - - - 

ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 

ค่าใชจ่้ายนํ้ามนัยานพาหนะในการขาย 600.00 630.00 693.00 

ค่าโฆษณา ประชาสัมพนัธ ์ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ - - - 

ค่าใชจ่้ายการเล้ียงรับรอง - - - 

ค่าใชจ่้าย Commission จากการบริการ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการเดินทางต่างประเทศ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการชาํระดอกเบ้ียเงินกู ้ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็อ่ืนๆ - - - 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 393,600.00 413,280.00 454,608.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย    

ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนสาํนกังาน - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนสาํนกังาน 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ 2,500.00 2,500.00 2,500.00 

รวมค่าเส่ือมราคา 3,500.00 3,500.00 3,500.00 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 397,100.00 416,780.00 458,108.00 
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9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รายได้    

รายไดจ้ากการบริการ 5,616,000.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

รายไดอ่ื้น ๆ    

รวมรายได้ 5,616,000.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

    

หกั – ตน้ทุนขาย 2,412,732.00 2,661,459.55 3,211,348.48 

    

กาํไรข้ันต้น 3,203,268.00 3,235,340.45 3,275,151.52 

    

หกั – ค่าใชจ่้ายในการบริหารและการขาย 397,100.00 416,780.00 458,108.00 

    

กาํไรจากการดําเนินการ 2,806,168.00 2,818,560.45 2,817,043.52 

    

หกั – ดอกเบ้ียจ่าย    

    

กาํไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 2,806,160.00 2,818,560.45 2,817,043.52 

    

หกั – ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 420,925.20 422,784.06 422,556.52 

    

กาํไรสุทธ ิ 2,385,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

    

หกั – เงินปันผลจ่าย    

กาํไรสะสม - 2,385,242.80 10,533.59 

    

กาํไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 2,385,242.80 10,533.59 2,383,953.41 

มูลค่าทางบัญชีหุ้น 29.81% 0.13% 29.79% 
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9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการดําเนินการ     

เงินสดรับจากการบริการ 5,616,00.00 5,896,800.00 6,486,500.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ื้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริการ 2,412,732.00 2,661,459.55 3,211,348.48 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริหารและการขาย 397,100.00 416,780.00 458,108.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 420,925.20 422,784.06 422,556.52 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการดําเนินการรวม 2,385,24.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน    

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยท่ี์ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอุ์ปกรณ์ 5,000 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยเ์คร่ืองใชส้าํนกังาน 50,000 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุนรวม 55,000 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงิน     

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน - - - 

เงินสดรับจากการก่อหน้ีสิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายชาํระคืนเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายชาํระคืนเงินกูร้ะยะยาว  - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธ ิ 2,330,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 2,330,242.80 2,395,776.39 2,397,487.00 
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9.12  ประมาณการงบดุล 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

สินทรัพย์หมุนเวียน 2,330,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร - - - 

ลูกหน้ีการคา้ - - - 

สินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน - - - 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน - - - 

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 55,000.00 - - 

สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้ - - - 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนอ่ืน 55,000.00 - - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,385,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

รวมสินทรัพย์    

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนีสิ้นหมุนเวียน    

เงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เจา้หน้ีการคา้ - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวียน - - - 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน - - - 

เงินกูร้ะยะยาว - - - 

หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวียน - - - 

รวมหนีสิ้น - - - 

ทุนจดทะเบียนชาํระแลว้ - - - 

ส่วนเกิน (ตํ่า) กวา่ทุน 2,385,242.80 10,533.59 2,383,953.41 

กาํไร (ขาดทุน) สะสม - 2,385,242.80 10,533.59 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,385,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 

รวมหนีสิ้นส่วนของผู้ถือหุ้น 2,385,242.80 2,395,776.39 2,394,487.00 
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9.13  การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน    

อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 

อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า) สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน    

อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วนั) - - - 

ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) - - - 

อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) - - - 

อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้ - - - 

อตัราส่วนแห่งหุน้ (Debt to Equity Ratio) - - - 

อตัราส่วนแห่งทุน - - - 

อตัราส่วนแห่งความสามารถในการชาํระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) - - - 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผู ้ถือหุ้น 

(ROE) 

- - - 

อตัรากาํไรขั้นตน้ (เปอร์เซนต)์ 57.03% 54.86% 50.49% 

อตัรากาํไรจากการดาํเนินการ (เปอร์เซนต)์  49.96% 47.79% 43.42% 

อตัรากาํไรสุทธิ (เปอร์เซนต)์  42.47% 40.62% 36.91% 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน    

ผลกาํไรต่อหุน้ (Earning per Share) 29.81% 0.13% 29.80% 

มูลค่าหุน้ทางบญัชี (Book Value)  5 5 5 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) 3ปี 3ปี 3ปี 

อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3ปี 3ปี 3ปี 

ระยะเวลาคืนทุน 3ปี 3ปี 3ปี 
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10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

 

      

  

ลาํดับท่ี ลักษณะปัญหาหรือความ

เส่ียง 

ผลกระทบท่ีจะเกดิขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1 คู่แข่งขนัมีการตดัราคา ทาํใหลู้กคา้เปล่ียนใจไป

ซ้ือสินคา้ท่ีถูกกวา่ 

รักษาคุณภาพและรสชาติ

ใหไ้ดม้าตารฐาน

เหมือนเดิม 

2 เป็นอาหารวา่งเฉพาะกลุ่ม ไม่สามารถเพิ่มจาํนวน

ลูกคา้และไม่สามารถ

เขา้ถึงลูกคา้ไดทุ้กกลุ่ม 

พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ

ออกสู่ตลาดใหท้นัต่อ

ความนิยมของผูบ้ริโภค 
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บทท่ี4 

ผลการดําเนินโครงการ 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวอภิญญา พ่วงพี 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

17 มิ.ย. 62 ประชุมกบัสมาชิกในกลุ่มเพือ่ขายสินคา้  

19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคา้ท่ีตอ้งการขาย  

24 มิ.ย. 62 จดัทาํเอกสารอนุมติัโครงการ  

25 มิ.ย. 62 นาํเสนอเอกสารขออนุมติัโครงการต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและ

หวัหนา้สาขาการตลาด 

 

27 มิ.ย. 62 แกใ้บขออนุมติั คร้ังท่ี1  

3 ก.ค. 62 จดัทาํเอกสาร บทท่ี 1   

5 ก.ค. 62 แกไ้ขเอกสาร บทท่ี1  

8 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาเอกสาร บทท่ี 1   

18 ก.ค. 62 จดัทาํเอกสาร บทท่ี2  

22 ก.ค. 62 แกไ้ขเอกสาร บทท่ี2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก ้  

 ออกแบบป้ายร้าน  

26 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทท่ี 2  

2 ส.ค. 62 จดัทาํเอกสารบทท่ี 3  

5 ส.ค. 62 ผลิตภณัฑสิ์นคา้  

6 ส.ค. 62 แผนธุรกิจ  

 การวิเคราะห์การตลาด  

 ความเป็นมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62 แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13 ส.ค. 62 แผนการเงิน  

27 ส.ค. 62 จดัส่งเอกสารบทท่ี 3  
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นางสาวอภิญญา พ่วงพี 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

29 ส.ค. 62 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมทาํpower point  

4 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อนาํเสนอ power point  

6 ก.ย. 62 แกไ้ข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังท่ี 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบป้ายร้านและป้ายโฆษณา  

10 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์ในการขายสินคา้  

11 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

11 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบติังานขาย  

12 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบติังานขาย  

22 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 1  

23 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 2  

24 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ4  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 3  

25 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 4  

26 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 5  

27 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 6  

28 ต.ค 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 7  

29 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 8  

30 ต.ค. 62 จดัทาํ power point คร้ังท่ี 2  



69 
 

 

นางสาวอภิญญา พ่วงพี 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

30 ต.ค. 62 จดัทาํ power point คร้ังท่ี 2  

4 พ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการในการจดัทาํ  power point  

8 พ.ย. 62 นาํเสนอ  power point ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

10 พ.ย. 62 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการนาํเสนอคร้ังท่ี 2  

16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังท่ี 2  

6 ธ.ค. 62 จดัทาํแบบสอบถาม  

13 ธ.ค. 62 แจกแบบสอบถาม  

 แปรผลแบบสอบถาม  

16 ธ.ค. 62 จดัทาํเอกสารบทท่ี 4  

18 ธ.ค. 62 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  

19 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารบทท่ี 4 ฉบบัสมบูรณ์  

17 ม.ค. 63 จดัทาํและส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  

22 ม.ค. 63 แกไ้ขและส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม คร้ังท่ี 1  

24 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม ฉบบัสมบูรณ์  

3 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ก และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

4 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ข และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

5 ก.พ. 63 แกไ้ขเอกสารภาค ผนวก ข และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

6 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ค และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

7 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ง และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

11 ก.พ. 63 จดัทาํกิตติกรรมประกาศ/สารบญั พร้อมนาํกลบัมาแกไ้ข  

12 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ/สารบญัต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

13 ก.พ. 63 จดัทาํบทคดัยอ่/ส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

14 ก.พ. 63 นาํบทคดัยอ่กลบัมาแกไ้ข/ส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

18 ก.พ. 63 จดัทาํส่วนหนา้ปก สารบญั และนาํส่งรูปเลม่โครงการ  

20 ก.พ. 63 แกไ้ขจุดบกพร่อง  

24 ก.พ. 63 นาํส่งรูปเล่มโครงการฉบบัสมบูรณ์ พร้อมแผ่นซีดี  
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นายสิทธิกร จันทร์สุหร่าย 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
17 มิ.ย. 62 ประชุมกบัสมาชิกในกลุ่มเพือ่ขายสินคา้  
19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคา้ท่ีตอ้งการขาย  
24 มิ.ย. 62 จดัทาํเอกสารอนุมติัโครงการ  
25 มิ.ย. 62 นาํเสนอเอกสารขออนุมติัโครงการต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและ

หวัหนา้สาขาการตลาด 
 

27 มิ.ย. 62 แกใ้บขออนุมติั คร้ังท่ี1  
3 ก.ค. 62 จดัทาํเอกสาร บทท่ี 1   
5 ก.ค. 62 แกไ้ขเอกสาร บทท่ี1  
8 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหาเอกสาร บทท่ี 1   

18 ก.ค. 62 จดัทาํเอกสาร บทท่ี2  
22 ก.ค. 62 แกไ้ขเอกสาร บทท่ี2  
24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก ้  

 ออกแบบป้ายร้าน  
26 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทท่ี 2  
2 ส.ค. 62 จดัทาํเอกสารบทท่ี 3  
5 ส.ค. 62 ผลิตภณัฑสิ์นคา้  
6 ส.ค. 62 แผนธุรกิจ  

 การวิเคราะห์การตลาด  
 ความเป็นมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62 แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  
13 ส.ค. 62 แผนการเงิน  
27 ส.ค. 62 จดัส่งเอกสารบทท่ี 3  
29 ส.ค. 62 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 3  
2 ก.ย. 62 เร่ิมทาํpower point  
4 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อนาํเสนอ power point  
6 ก.ย. 62 แกไ้ข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังท่ี 1  
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นายสิทธิกร จันทร์สุหร่าย 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
27 ก.ย. 62 ออกแบบป้ายร้านและป้ายโฆษณา  
10 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์ในการขายสินคา้  
11 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  
11 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบติังานขาย  
12 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบติังานขาย  
22 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 1  
23 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 2  
24 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 3  
25 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 4  
26 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 5  
27 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 6  
28 ต.ค 62 ซ้ือวตัถุดิบ  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 7  
29 ต.ค. 62 ซ้ือวตัถุดิบเพิ่มเติม  

 ออกขายสินคา้คร้ังท่ี 8  
30 ต.ค. 62 จดัทาํ power point คร้ังท่ี 2  
4 พ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการในการจดัทาํ  power point  
8 พ.ย. 62 นาํเสนอ  power point ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

10 พ.ย. 62 จดัเตรียมร้านและอุปกรณ์ในการนาํเสนอคร้ังท่ี 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังท่ี 2   

6 ธ.ค. 62 จดัทาํแบบสอบถาม  
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นายสิทธิกร จันทร์สุหร่าย 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 
13 ธ.ค. 62 แจกแบบสอบถาม  

 แปรผลแบบสอบถาม  
16 ธ.ค. 62 จดัทาํเอกสารบทท่ี 4  
18 ธ.ค. 62 แกไ้ขเอกสารบทท่ี 4 คร้ังท่ี 1  
19 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารบทท่ี 4 ฉบบัสมบูรณ์  
17 ม.ค. 63 จดัทาํและส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม  
22 ม.ค. 63 แกไ้ขและส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม คร้ังท่ี 1  
24 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทท่ี 5 และบรรณานุกรม ฉบบัสมบูรณ์  
3 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ก และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
4 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ข และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
5 ก.พ. 63 แกไ้ขเอกสารภาค ผนวก ข และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
6 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ค และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
7 ก.พ. 63 จดัทาํเอกสารภาค ผนวก ง และส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  

11 ก.พ. 63 จดัทาํกิตติกรรมประกาศ/สารบญั พร้อมนาํกลบัมาแกไ้ข  
12 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ/สารบญัต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
13 ก.พ. 63 จดัทาํบทคดัยอ่/ส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
14 ก.พ. 63 นาํบทคดัยอ่กลบัมาแกไ้ข/ส่งต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ  
18 ก.พ. 63 จดัทาํส่วนหนา้ปก สารบญั และนาํส่งรูปเล่มโครงการ  
20 ก.พ. 63 แกไ้ขจุดบกพร่อง  
24 ก.พ. 63 นาํส่งรูปเล่มโครงการฉบบัสมบูรณ์ พร้อมแผ่นซีดี  
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (1) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

14 ก.ย 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 3,000 6,000      6,000 

15 ก.ย 62 ป้ายร้าน    - - 200   5,800 

 สต๊ิกเกอร์โลโกร้้าน      180   5,620 

 กล่องในแซนวิช    1 แพค็ 50 50   5,570 

16 ก.ย 62 ฟอยล ์    1 อนั 30 30   5,540 

 กล่องโฟม    1 อนั 60 60   5,480 

 โหลแกว้ใส่ผลไม ้    5 โหล 100 500   4,980 

 ป้ายติดราคา    4 อนั 50 200   4,780 

18 ก.ย 62 ผา้กนัเป้ือน    2 ผืน 20 40   4,740 

 ผา้ปูโต๊ะ    1 ผืน 20 20   4,720 

 ถุงหูห้ิว    1 ถุง 25 25   4,695 

รวม 8,000   1,305  4,695 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (2) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

27 ก.ย 62 ยอดยกมา         4,695 

 สตอดเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   4,235 

 กีวี    2 แพค็ 240 480   3,755 

 องุ่น    2 แพค็ 70 140   3,615 

 บลูเบอร์ร่ี    1 แพค็ 150 150   3,600 

 กลว้ย    2 หวี 50 100   3,500 

 วิปครีมสด    1 กล่อง 130 130   3,370 

 ขนมปัง    2 แถว 45 90   3,280 

 ผลไมป้ลอม    1 ชุด 100 100   3,180 

 นํ้าแขง็แหง้    2 ชุด 50 100   3,080 

22 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี 1 70 กล่อง 50 3,500      6,580 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   6,530 

รวม 3,500   1,800  6,530 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม…้................... (3) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

23 ก.ย 62 ยอดยกมา         6,530 

 องุ่น    1 แพค็ 70 70   6,460 

 กีวี    2 แพค็ 240 480   5,980 

 สอตเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   5,520 

 บลูเบอร์ร่ี    1 แพค็ 150 150   5,370 

 ขนมปัง    3 แถว 45 135   5,235 

23 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี2 40 กล่อง 50 2,000      7,235 

 สตอเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   6,775 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   6,535 

 กลว้ย    1 หวี 50 50   6,485 

 ขนมปัง    2 แถว 45 90   6,395 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   6,345 

24 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี3 35 กล่อง 50 1,750      8,095 

รวม 3,750   2,185  8,095 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (4) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

25 ต.ค. 62 ยอดยกมา         8,095 

 สตอเบอร์ร่ี    1 แพค็ 230 230   7,865 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   7,625 

 กลว้ย    2 หวี 50 100   7,525 

 ขนมปัง    2 แถว 45 90   7,435 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   7,385 

25 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี4 30 กล่อง 50 1,500      8,885 

 องุ่น    2 แพค็ 70 140   8,745 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   8,505 

 สอตเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   8,045 

 บลูเบอร์ร่ี    1 แพค็ 150 150   7,895 

 ขนมปัง    3 แพค็ 45 135   7,760 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   7,710 

รวม 1,500   1,885  7,710 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (5) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

26 ต.ค. 62 ยอดยกมา         7,710 

 ออกขายคร้ังท่ี5 40  กล่อง 50 2,000      9,710 

 สตอเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   9,250 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   9,010 

 กลว้ย    1 หวี 50 50   8,960 

 ขนมปัง    2 แถว 45 90   8,870 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   8,820 

27 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี6 30 กล่อง 50 1,500      10,320 

 องุ่น    2 แพค็ 70 140   10,180 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   9,940 

 สอตเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   9,480 

 บลูเบอร์ร่ี    1 แพค็ 150 150   9,330 

 ขนมปัง    3 แพค็ 45 135   9,195 

รวม 3,500   2,015  9,195 



78 
 

บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (6) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

28 ต.ค. 62 ยอดยกมา         9,195 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   9,145 

 ออกขายคร้ังท่ี7 50 กล่อง 50 2,500      11,645 

 สตอเบอร์ร่ี    2 แพค็ 230 460   11,185 

 กีวี    1 แพค็ 240 240   10,945 

 กลว้ย    2 หวี 50 100   10,845 

 ขนมปัง    4 แถว 45 180   10,665 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   10,615 

29 ต.ค. 62 ออกขายคร้ังท่ี8 35 กล่อง 50 1,750      12,365 

 สตอเบอร์ร่ี    3 แพค็ 230 690   11,675 

 กีวี    2 แพค็ 240 480   11,195 

 กลว้ย    3 หวี 50 150   11,045 

 ขนมปัง    4 แถว 45 180   10,865 

รวม 4,250   2,400  10,865 
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บญัชีรายรับ-รายจ่าย (ปฎิบติั) 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (7) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

29 ต.ค. 62 ยอดยกมา         10,865 

 ค่าร้าน    1 วนั 50 50   10,815 

รวม    50  10,815 
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บญัชีรายรับ-รายจ่ายเอกสาร 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (8) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

 เก็บเงินสมาชิกในกลุ่ม 2 คน 800 1,600      1,600 

24 มิ.ย. 62 ค่าปร้ินเอกสารอนุมติัโครงการ    - - 40   1,560 

3 ก.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 1    - - 92   1,468 

5 ก.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 1 (แกค้ร้ังท่ี1)    - - 87   1,381 

18 ก.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 2    - - 70   1,311 

22 ก.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 2 (แกค้ร้ังท่ี1)    - - 73   1,238 

27 ส.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 3    - - 80   1,158 

29 ส.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 3 (แกค้ร้ังท่ี1)    - - 85   1,073 

21 ก.ย. 62 ค่าเอกสาร Present  บทท่ี1- 3 คร้ังท่ี 1    - - 110   1,183 

21 ก.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present บทท่ี1-3     - - 90   1,093 

16 พ.ย. 62 ค่าเอกสาร Present  บทท่ี1- 3 คร้ังท่ี 2    - - 110   983 

16 พ.ย. 62 ค่าถ่ายเอกสาร Present บทท่ี1-3    - - 90   893 

รวม    927  893 
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บญัชีรายรับ-รายจ่ายเอกสาร 

โครงการ...............โครงการแซนวิชผลไม.้..................... (9) 

ว/ด/ป รายการ 

รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ 

จํานวน

เงิน จํานวนหน่วย @ จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         893 

6 ธ.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารแบบสอบถาม      55   838 

13 ธ.ค. 62 ค่าถ่ายเอกสารแบบสอบถาม      30   808 

16 ธ.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 4      90   718 

18 ธ.ค. 62 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 4 (แกค้ร้ังท่ี1)      70   648 

17 ม.ค. 63 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 5      35   613 

22 ม.ค. 63 ค่าปร้ินเอกสารบทท่ี 5 (แกค้ร้ังท่ี1)      30   583 

22 ม.ค. 63 ค่าเอกสารอ่ืนๆภาพผนวคและส่วนหนา้ปก      40   543 

24 ม.ค. 63 ค่าเขา้เล่ม    1 เล่ม  200   343 

24 ม.ค. 63 ค่า CD+กล่อง      20   323 

รวม    570  323 
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ผลการดําเนินงานด้านงบประมาณการขาย 

โครงการขายสินค้า  Fruit sandwich 

วัตถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3. เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 

4. เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

 

ทุนในการดาํเนินการ   6,000  บาท 

ออกขายสินคา้และหกัค่าใชจ่้ายเหลือ 10,815  บาท 

แบ่งคืนใหส้มาชิก 2 คนคนละ  5,480   บาท 

ดังมีรายช่ือต่อไปนี้ 

1. นางสาวอภิญญา          พ่วงพี    

2. นายสิทธิกร  จนัทร์สุหร่าย 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จาการดาํเนินโครงการขายสินคา้ “แซนวิชผลไม”้ มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 2 คน จาํนวนท่ี

ลงทุนคนละ 3,000 บาท เป็นจาํนวนเงิน 6,000 บาท สถานท่ีในการออกปฏิบติังานคือ ตลาดนดัอุดม

เดช ตาํบลบางเมืองใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ระยะเวลาในการปฏิบติังานขายเป็น

ระยะเวลา 1 เดือน ตั้งแต่ 22 ตุลาคม ถึง 29 ตุลาคม 2562 ถึง ซ่ึงจากการปฏิบติังานไดเ้งินจากการขาย

สินคา้และหักค่าใช้จ่ายต่างๆ คงเหลือเงินจาํนวนทั้งสิน 10,815บาท คืน ผูร่้วมลงทุน 2 คน คนละ 

5,480 บาท 

 การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์ของโครงการดังนี้ 

1.บรรลุวตัถปุระสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 

2.สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการทาํงานเป็นทีม 

4.มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธ์การขายสินคา้ 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

ลาํดับท่ี วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 

1 24 มิ.ย. 62 ส่งโครงการเพื่อขออนุมติั 

2 3 ก.ค. 62 ส่งเน้ือหา บทท่ี 1 (บทนาํ) 

3 18 ก.ค. 62 กาํหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 

4 27 ส.ค. 62 ส่ง เน้ือหา บทท่ี 3 (วิธีการดาํเนินโครงการ) 

  แผนธุรกิจ 

  - บทสรุปผูบ้ริหาร 

  - วตัถุประสงคใ์นการนาํเสนแผนธุรกิจ 

  - ความเป็นมาของธุรกิจ 

  - ผลิตภณัฑ ์

  - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
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ลาํดับท่ี วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 

  - แผนการตลาด 

  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 

  - แผนการเงิน 

  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเส่ียง 

5  ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนธุรกิจ กบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เตรียม 

Present คร้ังท่ี 1)  

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

(โครงการ + บทท่ี 3 + แผนธุรกิจ) 

7 22-29 ต.ค 62 ออกขายคร้ังท่ี1 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  22 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี2 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  23 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี3 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  24 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี4 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  25 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี5 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  26 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี6 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  27 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี7 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  28 ต.ค 62 

  ออกขายคร้ังท่ี8 (จดัเตรียมร้าน-ซ้ือวตัถุดิบ)  29 ต.ค 62 

8 9 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนการตลาด และ การผลิต) กบั

อาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อเตรียมนาํเสนอโครงการ Present คร้ังท่ี 2 

รวมทั้งการออกร้านจดัแสดงสินคา้) 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจดัแสดงสินคา้) 

10 13 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถามโครงการ 

11 16 ธ.ค. 62 ส่ง เน้ือหา บทท่ี 4 

-ปฏิบติงานรายบุคคล 

  -บญัชี+ผลการดาํเนินงานดา้นงบประมาน 

12 17 ม.ค. 63  ส่ง เน้ือหา บทท่ี 5 (สรุปผลการดาํเนินงานโครงการ ปัญหา

อุปสรรคและขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันา) 

13 22 ม.ค. 63 ส่ง บรรณานุกรม 

 



85 
 

ลาํดับท่ี วัน/เดือน/ปี กจิกรรมท่ีปฏิบัติ 

14 22 ม.ค. 63 ส่ง  

  ภาคผนวก ก  

  ภาคผนวก ข แปรผลแบบสอบถาม 

  ภาคผนวก ค ประมวลภาพ 

  ภาคผนวก ง ประวติัผูจ้ดัทาํโครงการ 

16 21 ก.พ. 63 ส่ง กิตติกรรมประกาศ บทคดัยอ่ และสารบญั 

17 24 ม.ค. 63 ส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 

18 24 ม.ค. 63 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผน่ซีดี 1 แผน่ 

 

ปัญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

 1.วตัถดิุบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 

2.สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเกบ็ไวน้าน 

3.ปัญหาสภาพอากาศส่งผลต่อการตั้งร้าน 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพฒันา 

1.มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสมและหาแหล่งวตัถุดิบสาํรองท่ีมีตน้ทุนถูก

กวา่ร้านประจาํ 

2.วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ละวนัเพื่อไมใ่หว้ตัถุดิบเน่าเสียง่ายและผลิตทนัต่อ

ผูบ้ริโภค 

3.วางแผนก่อนตั้งร้านและตรวจสอบสภาพอากาศ 
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บรรณานุกรม 
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ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

- แบบนาํเสนอขออนุมติัโครงการ 

- บนัทึกการเขา้พบอาจารยท่ี์ปรึกษา และอาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม 
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แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปีการศึกษา 2562 

 

ช่ือโครงการ    Selling project of Fruit Sandwich 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนดัอุดมเดช  

ประมาณค่าใช้จ่าย  5,000 บาท 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวอภิญญา         พ่วงพี  รหสัประจาํตวั 37129 ปวส.2/2 

2. นายสิทธิกร               จนัทร์สุหร่าย รหสัประจาํตวั 40773 ปวส.2/2 

 

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

(นางสาวอภิญญา  พ่วงพ)ี ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารย์กมลวรรณ  บุญสาย)...../....../......  (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพนัธ์)...../...../.....  

 

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

(อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพนัธ์)...../...../.... 
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ช่ือโครงการ   Selling project Fruit Sandwich 

แผนงาน   นกัศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่ม ขายสินคา้ 

อาจารย์ท่ีปรึกษา   อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย 

อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม  อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ ์

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวอภิญญา         พ่วงพี   ประธานโครงการ 

2. นายสิทธิกร  จนัทร์สุหร่าย  รองประธานโครงการ 

 

หลกัการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดผูบ้ริโภคมีมากขึ้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ี

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเลือกรับประทานอาหารท่ีง่ายต่อการรับประทาน และอาหารนั้นตอ้งมีความ

อร่อยถูกปาก ดงันั้น คณะผูจ้ดัทาํโครงการจึงเห็นตรงกนัวา่มีแนวคิดริเร่ิมทาํโครงการขายสินคา้แซนวิช 

โดยใช้ช่ือร้าน Fruit sandwich ออกจาํหน่าย ณ ตลาดนัดอุดมเดช ถนนสุขุมวิท ตาํบล บางเมืองใหม่ 

จงัหวดั สมุทรปราการ 

แซนวิชคืออาหารทานเล่นแซนวิชไส้ผลไมร้สชาติใหม่ ของคณะผูจ้ดัทาํโครงการไม่มีสารเคมี

ปนเป้ือนท่ีเป็นผลทาํร้ายสุขภาพร่างกายต่อผูบ้ริโภคในระยะยาว คณะผูจ้ดัทาํโครงการจึงมองเห็น

แนวทางในการขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายการเพิ่มกาํไรของแซนวิช ให้ผูบ้ริโภคท่ีเคยชินกบัแซนวิช

ไส้แบบเดิมๆมาลองรับประทานแซนวิชไส้ครีมสดบวกผลไม ้ออกแนวเหมือนของหวานแต่ได้คุณค่า

ทางโภชนาการและแคลอร่ีตํ่าดีต่อผูบ้ริโภคยคุสมยัน้ี 

 

วัตถุประสงค์ 

1.เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 

2.เพื่อสร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3.เพื่อใหน้กัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบติังานกนัเป็นทีม 

4.เพื่อใหน้กัศึกษามีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละเพิ่มทกัษะในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 
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เป้าหมาย 

1. สร้างผลกาํไร รายไดใ้หก้บันกัศึกษา 

2. เพื่อสร้างอาชีพการขายสินคา้ 

 

วิธีการดําเนินการ 

 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา้ 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคา้ Fruit sandwich 

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 

5. จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขายสินคา้ 

6. จดัเตรียมสถานท่ีในการขายสินคา้ 

7. จดัทาํแผนธุรกิจและกลยทุธท์างการตลาด 

 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฎิบติังาน 

2. ตกแต่งร้านเตรียมพร้อมใหก้ารขายสินคา้ 

3. ทดลองปฏิบติังานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบติังานธุรกิจขายสินคา้ตามแผนงานท่ีวางไว ้

5. จดักิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบติังาน 

2. สรุปงบประมาณผลกาํไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขายสินคา้          

2.สรุปความเห็นขายสินคา้ Fruit 

sandwich 

         

3.ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จดัเตรียมอุปกรณ์ในการขาย

สินคา้ 

         

5.จดัเตรียมสถานท่ีในการขาย

สินคา้ 

         

6.หาแหล่งวตัถุดิบ          

7.ลงสถานท่ีในการขายสินคา้ 

ตลาดนดัอุดมเดช 

         

8.สรุปผลการปฏิบติังาน          

9.ส่งรายงานสรุปผลดาํเนินงาน          

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดาํเนินงานตั้งแต่ เดือนกรกฎาคม2562 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีตลาดนดัอุดมเดช ตาํบลบางเมืองใหม ่อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 5,000 บาท 

ค่าวัตถุดิบ 

1. ขนมปัง         260  บาท 

2. สตอเบอร์ร่ี        500 บาท 

3. กีว่ี         350 บาท 

4. ส้ม         290 บาท 

5. วิปครีม         780 บาท 

6. กลว้ย         260 บาท

   

ค่าวัสดุอุปกรณ์ 

1. ฟอยล ์           80 บาท 

2. กล่องโฟม        500 บาท 

3. นํ้าแขง็           60 บาท 

4. ถุงหูห้ิว           60 บาท 

5. กล่องใส่แซนวิช        100 บาท

          

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

1. ค่าเช่าสถานท่ี (50 x 8 วนั)      400 บาท 

2. ป้ายร้าน/ป้ายราคา       500 บาท 

3. ค่าใชอ่ื้นๆ        860       บาท 

รวม                   5,000 บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 

1. นาํเสนอสินคา้เพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 

3. รายงานสรุปผลการดาํเนินการ 
 

ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. บรรลุวตัถปุระสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 

2. สร้างอาชีพและรายไดร้ะหวา่งการศึกษา 

3. เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการทาํงานเป็นทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคแ์ละมีทกัษะการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ 

 

ปัญหาและอุปสรรค 

1. วตัถดิุบท่ีใชอ้าจมีราคาตน้ทุนท่ีสูงและไม่สามารถเก็บไวไ้ดน้าน 

2. สินคา้ท่ีผลิตแลว้ไม่สามารถเกบ็ไวน้าน 

ข้อเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซ้ือวตัถุดิบอยา่งเหมาะสมและหาแหลง่วตัถุดิบสาํรองท่ีมีตน้ทุน

ถูกกวา่ร้านประจาํ 

2. วางแผนในการผลิตสินคา้ในแต่ละวนั 

 

 

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

         (อาจารยก์มลวรรณ บุญสาย)                  (อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ)์ 

            อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ                      อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมโครงการ 

 

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

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ)์ 

อาจารยห์ัวหนา้สาขาวิชาการตลาด 
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สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ซอยโรงนม

ตรามะลิ 

ซอย

ปากนํ้า 

ซ.อุดมเดช 7 

เล้ียวขาวมือ

สมุทรปราการ 
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ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตวัอยา่งแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพงึพอใจท่ีมีต่อร้านขายสินค้า Fruit Sandwich 

 

  

 

 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 

1. เพศ 

 ชาย      หญิง 

2. อาย ุ

 ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   21-30 ปี 

 31-40 ปี     41-50 ปี 

 51 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัชั้น 

 ปวช./ม.6     ปวส./อนุปริญญา 

 ปริญญาตรี     ปริญญาโท 

 สูงกวา่ปริญญาโท 

4. อาชีพ 

 นกัเรียน/นกัศึกษา    พนกังานบริษทัเอกชน 

 ธุรกิจส่วนตวั    ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 รับจา้งทัว่ไป     อ่ืนๆ................. 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท    10,001-20,000 บาท 

 20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 

 40,000 บาทขึ้นไป 

ตอนท่ี 2 ความพงึพอใจท่ีมีต่อร้านขายสินค้าแซนวิชผลไม้ 

คําชี้แจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ลงในช่องว่างเพยีงข้อเดียว ท่ีตรงกบัความพงึพอใจของท่าน 

แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อร้านขายสินคา้ Fruit Sandwich 

ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทธุรกิจขายสินคา้ จึงขอความร่วมมือทุกท่านในการ

ตอบแบบสอบถามเพื่อความสมบูรณ์ในการทาํเอกสารของวิชาโครงการ 
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5 เห็นดว้ย/พึงพอใจมากท่ีสุด 4 เห็นดว้ย/พึงพอใจมาก 3 เห็นดว้ย/พึงพอใจปานกลาง 

2 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ย  1 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

ข้อ รายการประเมิน ระดับความเห็นด้วย/พึงพอใจ 

  5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1 รสชาติของสินคา้      

2 ความสวยงามของการจดัวางของสินคา้      

3 รูปแบบความแปลกใหม่      

4 รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์      

5 ความสะอาดของสินคา้      

ด้านราคา 

1 ความเหมาะสมของราคากบัคณุภาพสินคา้      

2 ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1 สถานท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางอยูใ่นจุดสะดวกซ้ือ      

2 ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ตลาดนดั เพจ 

Facebook: Fruit Sandwich 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น Facebook: Fruit Sandwich      

2 มีโปรแกรมส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น คูปองส่วนลด      

3 การจดักิจกรรมพิเศษอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น ช่วงเทศกาล      

4 ป้ายหนา้ร้านและการจดัแสดงสินคา้      

5 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นหนา้ร้านและส่ือ

ออนไลน์ 
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ข้อ รายการประเมิน ระดับความเห็นด้วย/พึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ด้านบุคลากร 

1 พนกังานใชค้าํพูดสุภาพกบัลูกคา้      

2 พนกังานมีมารยาทและมนุษยส์ัมพนัธท่ี์ดี      

3 บุคลิกภาพของพนกังาน      

4 ความกระตือรือร้นและความมีนํ้าใจในการบริการขาย      

5 พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี      

ด้านกระบวนการให้บริการ 

1 ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

2 การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้ง      

3 มีการใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์      

ด้านสภาพแวดล้อม 

1 ตกแต่งร้านสวยงาม      

2 เคร่ืองมือในการใชส้ะอาดถูกหลกัอนามยั      

3 การแต่งกายของพนกังาน      

4 ความสดใหม่ของสินคา้      

5 การบริการต่อลูกคา้      

 

ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 

……………………………………………………………………………………………………….

.………………………………………………………………………………………………………

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

……………………….. 
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รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินค้า ร้าน “Fruit Sandwich” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจ ท่ีมีต่อการบริโภคของร้าน Fruit 

Sandwich ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการมีผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จาํนวน 100 คน โดย

แบบสอบถามมี 2 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จาํนวน (คน)                 ร้อยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                    37                                37.0                                

1.2 หญิง                                                                                                   63                                63.0                               

                                      รวม                                                                  100                               100.0 

2. อาย ุ

2.1 ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี                                                                      86                                86.0 

2.2 อาย ุ21-30 ปี                                                                                         7                                  7.0 

2.3 อาย ุ31-40 ปี                                                                                         3                                  3.0 

2.4 อาย ุ41-50 ปี                                                                                         3                                  3.0 

2.5 อาย ุ51 ปีขึ้นไป                                                                                    1                                  1.0 

                                      รวม                                                                   100                              100.0 

3. ระดบัชั้น 

3.1 ปวช./ม.6                                                                                           88                                 88.0 

3.2 ปวส./อนุปริญญา                                                                                 3                                   3.0 

3.3 ปริญญาตรี                                                                                           7                                   7.0 

3.4 ปริญญาโท                                                                                           1                                   1.0 

3.5 สูงกวา่ปริญญาโท                                                                                1                                   1.0 

                                      รวม                                                                    100                                100.0 
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สถานภาพ                                                                                จาํนวน (คน)               ร้อยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นกัเรียน/นกัศึกษา                                                                                90                                90.0 

4.2 พนกังานบริษทัเอกชน                                                                           3                                  3.0 

4.3 ธุรกิจส่วนตวั                                                                                          3                                 3.0 

4.4 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                           3                                 3.0 

4.5 รับจา้งทัว่ไป                                                                                           1                                 1.0 

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

                                      รวม                                                                     100                               100.0 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

5.1 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท                                                                            90                               90.0 

5.2 รายได ้10,001-20,000 บาท                                                                4                                 4.0 

5.3 รายได ้20,001-30,000 บาท                                                                4                                 4.0 

5.4 รายได ้30,001-40,000 บาท                                                                1                                 1.0 

5.5 รายได ้40,000 บาทขึ้นไป                                                                       1                                 1.0 

                                      รวม                                                                       100                              100.0 

 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา

คร้ังน้ี จาํนวน 100 คน จาํนวนตวัแปรดงัน้ี 

เพศ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามเพศหญิง จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 และเพศชาย

จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

อายุ  ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามอายตุํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อย

ละ 86.0 อาย ุ21-30 ปี จาํนวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.0 อาย ุ31-40 ปี จาํนวน 3  คน  คิดเป็นร้อยละ 

3.0 อาย ุ41-50  ปี จาํนวน 3  คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และอาย ุ51 ปีขึ้นไปจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี รองลงมาคืออายุ อาย ุ21-30 ปี  

ตามลาํดบั  

ระดับการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.

6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0 ปริญญาตรี จาํนวน 7 คน คิด

เป็นร้อยละ 7.0 อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จาํนวน 3 คนคิดเป็นร้อยละ 3.0 

ปริญญาโท จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และสูงกวา่ปริญญาโท จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัร

วิชาชีพ (ปวช.) รองลงมาปริญญาตรี ตามลาํดบั 

 อาชีพ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 90.0 

พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

3.0 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 รับจา้งทัว่ไป จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.0 และอ่ืนๆ จาํนวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/

นกัศึกษา รองลงมาพนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ตามลาํดบั 

 รายได้ประจําต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีรายไดต้ํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 90 

คน คิดเป็นร้อยละ 90.0 รายได ้10,001-20,000 บาท จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 รายได ้20,001-

30,000 บาท จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  รายได ้30,001-40,000 บาท จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.0 และรายได ้40,000 บาทขึ้นไป จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีรายไดต้ํ่ากวา่ 10,000 บาท รองลงมาเป็นรายได ้ 10,001-20,000 บาท และ รายได ้ 20,001-

30,000 บาท ตามลาํดบั 

ความพงึพอใจท่ีมีต่อร้าน “Fruit Sandwich” 

สามารถจดัลาํดบัค่าเฉล่ีย (x ̅ ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี 

  5 หมายความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  4 หมายความวา่ เห็นดว้ยมาก 

  3 หมายความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง 

  2 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย 

  1 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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รายการประเมิน 

ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x ̅ SD 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1.รสชาติของสินคา้ 49% 37% 13% 1% - 4.34 0.74 

2.ความสวยงามของการจดัวางของสินคา้ 47% 39% 12% 2% - 4.31 0.76 

3.รูปแบบความแปลกใหม่ 49% 33% 15% 3% - 4.28 0.83 

4.รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์ 50% 34% 13% 3% - 4.31 0.81 

5.ความสะอาดของสินคา้ 54% 33% 10% 3% - 4.38 0.79 

ด้านราคา 

1.ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสินคา้ 39% 47% 12% 2% - 4.23 0.74 

2.ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ 44% 40% 14% 2% - 4.26 0.77 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1.สถานท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางอยูใ่นจุดสะดวกซ้ือ 46% 41% 9% 4% - 4.29 0.80 

2.ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ตลาดนดั 

เพจ Facebook: Fruit Sandwich 

48% 36% 12% 4% - 4.28 0.83 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น Facebook: Fruit 

Sandwich 

46% 37% 15% 2% - 4.27 0.79 

2.มีโปรแกรมส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น คูปอง

ส่วนลด 

52% 31% 16% 1% - 4.34 0.78 

3.การจดักิจกรรมพิเศษอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น ช่วงเทศกาล 49% 32% 15% 3% 1% 4.25 0.89 

4.ป้ายหนา้ร้านและการจดัแสดงสินคา้ 52% 33% 10% 5% - 4.32 0.85 

5.มีการโฆษณาผา่นหนา้ร้านและส่ือออนไลน์ 50% 36% 11% 3% - 4.33 0.79 
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รายการประเมิน 

ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x ̅ SD 

ด้านบุคลากร 

1.พนกังานใชค้าํพูดสุภาพกบัลูกคา้ 54% 35% 11% - - 4.43 0.69 

2.พนกังานมีมารยาทและมนุษยส์มัพนัธ์ดี 51% 36% 10% 3% - 4.35 0.78 

3.บุคลิกภาพของพนกังาน 52% 35% 9% 4% - 4.35 0.81 

4.ความกระตือรือร้นและความมีนํ้าใจในการบริการขาย 54% 29% 12% 5% - 4.32 0.87 

5.พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 57% 28% 12% 3% - 4.39 0.82 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

1.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 57% 28% 12% 3% - 4.45 0.70 

2.การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้ง 47% 35% 16% 2% - 4.27 0.80 

3.มีการใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 61% 30% 7% 2% - 4.50 0.72 

ด้านสภาพแวดล้อม 

1.ตกแต่งร้านสวยงาม 56% 31% 10% 3% - 4.40 0.79 

2.เคร่ืองมือในการใชส้ะอาดถูกหลกัอนามยั 56% 32% 10% 2% - 4.42 0.75 

3.การแต่งกายของพนกังาน 54% 38% 6% 2% - 4.44 0.70 

4.ความสดใหม่ของสินคา้ 60% 27% 10% 2% 1% 4.43 0.83 

5.การบริการต่อลูกคา้ 59% 28% 9% 4% - 4.42 0.82 

 

ความพงึพอใจท่ีมีต่อร้าน “Fruit Sandwich” 

สามารถจดัลาํดบัค่าเฉล่ีย (x ̅ ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากบัเกณฑ ์ดงัน้ี 

  คะแนน 4.50 – 5.00 คือ มากท่ีสุด 

  คะแนน  3.50 – 4.49 คือ มาก 

  คะแนน 2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

  คะแนน 1.50 – 2.49  คือ  นอ้ย 

  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอ้ยท่ีสุด 
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ความพงึพอใจท่ีมีต่อโครงการขายสินค้าของ

ร้าน “Fruit Sandwich” 

(x ̅ ) (SD) ระดบัความพงึพอใจ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้ม 

4.32 

4.25 

4.29 

4.30 

4.37 

4.41 

4.42 

0.04 

0.02 

0.01 

0.04 

0.04 

0.12 

0.01 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.35 0.07 มาก 

 

 จากความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อโครงการขายสินคา้ร้าน “Fruit Sandwich” โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นสภาพแวดลอ้ม อยู่

ในระดบัมาก ซ่ึงดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.41) อยูใ่นระดบัมาก ดา้นบุคลากร อยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.37) ดา้นผลลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.32) ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (x ̅ = 4.30) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่

ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ีย  (x ̅ = 4.29)  และดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย (x ̅ =4.25) ตามลาํดบั 
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  ภาคผนวก ค   ประมวลภาพการนําเสนอโครงการและการปฏิบัติงานขาย 

- ตราสินคา้ ผลิตภณัฑใ์นโครงการ 

- ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์โครงการ 

- รูปภาพวสัดุอุปกรณ์ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบติังานโครงการ 

  

 



106 
 

ตราสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปแบบผลติภัณฑ์  
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ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์โครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ป้ายร้าน 
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รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของผลติภัณฑ์ในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

บลเูบอรร่ี์ สตอเบอรร่ี์ องุ่นไรเ้มล็ด 

กลว้ย 

กีวี ่
ขนมปังไรข้อบ 

วิปครีม 
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อุปกรณ์  

ถงุหหิูว้ใส 
ไมพ้าย 

ฟอยน 

มีด ถงุมือ 
เคร่ืองตีวิปครีม 

เขียงไม ้
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รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

1.เตรียมผลไมท่ี้ หั่นไว ้และวิปวครีมท่ีตีแลว้มารอทาํแซนวิช  

 

 

 

 

2.นาํมาผลไมท่ี้หัน่กบัวิปครีมท่ีตีแลว้มาใส่ขนมปัง 

 

 

 

 

3.นาํแซนวิชท่ีทาํเสร็จและบรรจุใส่กล่อง 

 

 

 

ประมวลภาพ 
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ภาคผนวก ง   ประวัติผู้ดําเนินโครงการ 
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ประวัติผู้ดําเนินโครงการ 

 

ช่ือ-นามสกุล   : นางสาวอภิญญา พ่วงพ ี

วนั เดือน ปีเกิด   : 14 กนัยายน พ.ศ. 2542 

สถานท่ีเกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 

สถานท่ีศึกษา : ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวิชา 

  การตลาด 

ตาํแหน่งในโครงการ  : ประธานโครงการ 

 

ช่ือ-นามสกุล   : นายสิทธิกร จนัทร์สุหร่าย 

วนั เดือน ปีเกิด   : 29 ธนัวาคม พ.ศ. 2542                                

สถานท่ีเกิด   : กรุงเทพมหานคร 

การศึกษา   : วิทยาลยัเทคโนโลยอีรรถวิทยพ์ณิชยการ 

สถานท่ีศึกษา   : ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) สาขาวิชา 

     การตลาด 

ตาํแหน่งในโครงการ  : รองประธานโครงการ 
 

 

 


