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บทคัดยอ 

 

 โครงการ ดอกบุญโปรยทาน เปนโครงการประเภทธุรกิจการใหบริการ มีวัตถุประสงค 1.

เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 2. เพื่อสรางประสบการณในการดําเนินธุรกิจ

บริการสรางรายไดระหวางการศึกษา 3. เพื่อใหนักศึกษารูจักปฏิบัติงานเปนทีมและสามารถแกไขปญหา

เฉพาะหนาได 

มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1. ขั้นเตรียมการ  ขั้นที่ 2. ขั้นดําเนินการ และขั้นที่ 3. ขั้น

ประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดดังน้ี 

1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินโครงการ คือ เร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตเร่ิมดําเนินงานต้ังแต 3

มิถุนายน 2562 ถึง 22 กุมภาพันธ 2563 รวมปฏิบัติงานบริการ 8 สัปดาห สถานที่ดําเนินโครงการ คือ 

บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

 2.  ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน 2,500.00 บาท หักคาใชจายตาง ๆ และออก

บริการคงเหลือ 5,500.00 บาท แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม 2 คน เทา ๆ กัน คนละ 2,750.00 บาท 

3. ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงคของโครงการ 1) การ

ดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของการเรียนรูวิชาโครงการ 2) สรางประสบการณในการเรียนรูธุรกิจ

บริการและการสรางรายไดระหวางการศึกษา 3) ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือ

จากการทํางานเปนทีม และสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได  

 

 

(ก) 



 
 

 4. ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติงานโครงการ คือ 1) ขาดประสบการณใน

การดําเนินธุรกิจอาจทําใหแผนงานและงบประมาณผิดพลาด  2)  เปนธุรกิจที่เพิ่งเปดตัวไดไมนานทําให

ยังไมเปนที่รูจักของลูกคา   

5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทธุรกิจบริการ 1)  ฝกอบรมบุคลากรและ

สอบถามผูเชี่ยวชาญรวมไปถึงคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ตเพื่อใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 2)  ทําการ

สงเสริมการขาย ประชาสัมพันธ และโฆษณาใหมากขึ้นเพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคา   

6. จากรายงานผลแบบสอบถามความพึงพอใจ/ความคิดเห็น ปรากฏผลดังน้ี จากความพึงพอใจ

ของผูบริโภคที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรยทาน โดยภาพรวมอยูในระดับความพึงพอใจ

มากที่สุด มีคาเฉลี่ย  (𝑥̅= 4.53 ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑคุณภาพของผลิตภัณฑที่

ใชในการพับเหรียญ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (𝑥̅= 4.91 ) ดานราคาความเหมาะสม

ของอัตราคาบริการ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานการจัดจําหนาย

ชองทางการติดตอที่หลากหลาย เชน หนาราน Facebook และ Instagram อยูในระดับความพึงพอใจมาก 

มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 3.95 ) ดานการสงเสริมการตลาดอัพเดตขาวสารและประชาสัมพันธผานชองทาง Social 

media เชน Facebook และ Instagram อยูเสมอ อยูในระดับความพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.05 ) 

ดานบุคลากรการใหบริการของพนักงาน เชนความตรงตอเวลาและความสุภาพ อยูในระดับความพึง

พอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานกระบวนการระยะเวลาในการใหบริการ อยูในระดับความพึง

พอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.74 ) ดานสภาพแวดลอมการใหบริการภาพลักษณของราน ดอกบุญ

โปรยทาน ใน Social media โดยภาพรวม อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.67 ) 

ตามลําดับ   

 

 

 

 

 

 

 

 



(ข) 
 

 

แล   กิตติกรรมประกาศ 

 

โครงการเลมน้ี สําเร็จลุลวงไปไดอยางดี ดวยความกรุณาและความชวยเหลืออยางดียิ่งจาก  

อาจารยที่ปรึกษาโครงการ อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธคอยตรวจสอบและแกไข ตลอดจนให

คําแนะนําและขอคิดตาง ๆมาโดยตลอดรวมทั้งขอขอบคุณอาจารยอุดมพร  เปตานนท ที่ชวย

ตรวจสอบแผนธุรกิจและคอยใหความชวยเหลือในการจัดสถานที่ในการปฏิบัติงานรวมถึงขอมูล

และเทคนิคตางๆในการปฏิบัติงานใหไดเสมือนจริงจึงทําใหการจัดทําโครงการในคร้ังน้ีสําเร็จลุลวง

ไปไดดวยดี คณะผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูง ณ ที่น้ี 

สุดทายน้ีผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆและผูตอบแบบสอบถาม ที่คอยชวยเหลือกัน

อยางเต็มที่คอยใหคําปรึกษาและรวมกันทําวิชาโครงการจนถึงสําเร็จรวมทั้งขอขอบพระคุณทุกๆ

ทานที่เกี่ยวของ 

 

 

        ขอขอบพระคุณ  
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

 ปจจุบัน ทุกทานนาจะเคยมีโอกาสไดรวมงานบวชกันมาบางแลวซึ่งกิจกรรมที่จะพบเห็นได

ในงานบวชน่ันก็คือ การโปรยทาน นาคกอนที่จะเขาโบสถ แทจริงการโปรยทานน้ีเปนคติทางพุทธ

ศาสนาโดยยึดตามพุทธประวัติวา เมื่อสมเด็จพระสัมมาสัมพุทธเจา คร้ังยังเปนเจาชายสิทธัตถะทรง

สละเงินทองทรัพยสมบัติแลวออกผนวชโดยไมปรารถนาที่จะเปนพระเจาแผนดิน ด้ังน้ันการโปรย

ทานกอนเขาโบสถของนาคจึงเปนการแสดงวาตอจากน้ีไปนาคไดสละสมบัติทุกอยางแลวเพื่อ

ดําเนินชีวิตตามแบบอยางตามองคสมเด็จสัมมาสัมพุทธเจา นอกจากการโปรยทานในงานบวชแลว

ยังมีโปรยทานสําหรับงานศพอีกดวย ตามความเชื่อจากโบราณเมื่อมีคนในครอบครัวลวงลับไป

ลูกหลานไมอยากใหวิญญาณเรรอนจึงบอกกับเจาที่ขอใหดวงวิญญาณไปสถิตที่บานโดยการโปรย

ทานเพื่อเปนการซื้อทางใหดวงวิญญาณผานไปไดไมติดขัด แขกที่ไปรวมงานที่เก็บเหรียญไดจะ

นําไปทําบุญตอเพื่ออุทิศบุญกุศลใหผูลวงลับจึงจะไดบุญกุศลน้ีไปดวย และในสมัยน้ียังนิยมนํา

ริบบิ้นที่พับเปนรูปทรงตางๆลวดลายสวยงามที่ออกแบบมานารักนํามาใชเปนของชํารวยในงาน

แตงงาน ริบบิ้นที่นํามาทําของชํารวยจะเนนสีทีสดใสหรืออาจจะเนนไปทางสีชมพูเพราะเปนการสื่อ

ใหเห็นถึงความรักของคูบาวสาว และคูบาวสาวก็เลือกที่จะนําริบบิ้นที่ทําเปนรูปทรงตางๆมาทําเปน

ของแทนใจหรือขอบคุณแขกผูที่มารวมงาน จุดเดนของทางรานเราคือลูกคาสามารถเลือกแบบหรือ

สีของริบบิ้นที่ทางลูกคาตองการสงแบบใหกับทางรานไดตามตองการแบบของทางรานอาทิเชน 

หมวก สม คัพเคก อมยิ้ม และอ่ืนๆ เพื่อเปนการเพิ่มความโดดเดนของสินคา ผูจัดทําธุรกิจเหรียญ

โปรยทานจะเปนที่ตองการของตลาดมากขึ้นเพราะมีความหลากหลายมากกวาแตกอน 

            ดังน้ันทางคณะผูจัดทําโครงการ จึงนําธุรกิจพับเหรียญโปรยทานมาเพื่อใหประชาชนคน

เมืองที่ ตองการความสะดวกสบาย ไมมีเวลาในการพับเหรียญ โดยทางคณะผูจัดทําจะสรางความพึง

พอใจใหแกลูกคา ทั้งดานการบริการ ดานความสวยงาม ราคาและรวมถึงความเอาใจใสลูกคา ทุกคน 
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วัตถุประสงคของโครงการ 

 1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางประสบการณในการดําเนินธุรกิจบริการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษารูจักปฏิบัติงานเปนทีมและสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 

กลุมเปาหมายของโครงการ 

 กลุมผูบริโภคที่นับถือศาสนาพุทธ กลุมบุคคลทํางานบริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวางในการพับ

เหรียญโปรยทานดวยตนเอง 

 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

 1. นําเสนอผลงานเพือ่ใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการและงบประมาณ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สรางประสบการณในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายไดระหวางการศึกษา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีมและ 

สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 



 
 

 

บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

  

       โครงการ พับเหรียญโปรยทาน เปนโครงการประเภทธุรกิจบริการลูกคา ทางคณะ

ผูจัดทําไดศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการ ดังน้ี 

1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 

2. แนวคิดการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

4. ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด(7P’s) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ 

  

1.แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 

ความหมายของการบริการ “การใหบริการ”การใหความชวยเหลือหรือการดําเนินการเพื่อประโยชน

ของผูอ่ืนการบริการที่ดีผูรับบริการจะไดรับความประทับใจและเกิดความชื่นชมองคกร อันเปนการ

สรางภาพลักษณที่ดีแกองคกรเบื้องหลังความสําเร็จของทุกงาน มักจะมีงานบริการเปนเคร่ืองมือใน

การสนับสนุน ไมวาจะเปนงานประชาสัมพันธงานบริการวิชาการตางๆ ตลอดทั้งความรวมมือ รวม

แรงรวมใจจากเจาหนาที่ทุกระดับซึ่งจะตองชวยกันขับเคลื่อนพัฒนางานบริการใหมีคุณภาพและมี

ประสิทธิภาพ จนเกิดเปนสําหรับเทคนิคที่ใชในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความประทับใจของ

ลูกคา 

ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546 :344) กลาววา การบริการ (Service) เปนกิจกรรมผลประโยชนหรือความ

พึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคาสมวงศพงศสถาพร (2546 :47) การบริการ หมายถึง กิจกรรม

ของกระบวนการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible goods) ของธุรกิจใหกับผูบริการ โดยสินคา

ที่ไมมีตัวตนน้ันจะตองตอบสนองความตองการของผูบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได โดย

ความหมาย ดังกลาวขางตนสามารถพิจารณาความสําคัญของคําตางๆ ไดดังน้ี 

1.กิจกรรมของกระบวนการสงมอบ (Delivery Activity) หมายถึง การดําเนินการหรือการกระทํา

ใดๆ (Performance)ของธุรกิจใหบริการอันเปนผลใหผูรับบริการไดรับการตอบสองตรงความ

ตองการของลูกคา 

2.สินคาที่ไมมีตัวตน(Intangible Goods)หมายถึงการบริการซึ่งเกิดจากกิจกรรมของกระบวนการสง

มอบซึ่งไดแกคําปรึกษาการรับประกันการใหบริการความบันเทิงการใหบริการทางการเงินเปนตน 
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3. ความตองการของผูรับบริการ (Customer need and want) หมายถึงความจําเปนและความ

ปรารถนาของลูกคาที่คาดหวังวาจะไดรับการบริการน้ัน 

4.ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การที่ลูกคาไดรับการบริการที่สามารถตอบสนอง

ความตองการดังน้ัน ในการบริการแตละประเภทจะประกอบดวยสวนประกอบตางๆ มากมายมา

รวมกันทั้งที่มองเห็นไดและไมมีตัวตนซึ่งการแบงวาอะไรเปนคุณสมบัติหลักและคุณสมบัติเสริมจะ

ทําใหลูกคาคาดหวังคุณสมบัติใดบาง และตอบสนองตอความตองการเหลาน้ันซึ่งธุรกิจบริการจะ

พัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติหลักของบริการใหสามารถตอบสนองความตองการพื้นฐานที่มีตอ

ผลิตภัณฑ ซึ่งคุณสมบัติสวนเสริมเปนสิ่งหลักที่ลูกคาคาดหวังวาตองไดรับจากการซื้อโดยลูกคาจะ

ไมคาดหวังจากคุณสมบัติหลักจากแนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการแสดงใหเห็นวาเปาหมายของการ

ใหบริการน้ัน คือ การสรางความพึงพอใจแกผูใชบริการดังน้ันการที่จะวัดวาการใหบริการบรรลุ

เปาหมายหรือไมวิธีหน่ึงคือการวัดความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการเพราะการวัดความพึง

พอใจน้ีเปนการตอบคําถามวา ธนาคารที่ใหบริการฯ มีความสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาที่มาใชบริการไดหรือไมมากนอยเพียงใดและอยางไร พอสรุปความหมายของการบริการไดวา

เปนการปฏิบัติรับใชเพื่อตอบสนองความตองการและความจําเปนของลูกคาบริการเปนสิ่งที่ไม

สามารถสัมผสัจับตองไดหรือแสดงความเปนเจาของไดแตสามารถที่จะถูกรับรูในเชิงความพึงพอใจ

และสามารถชวยรักษาลูกคาไวได 

วิชาญ ฤทธิรงค (2528 อางถึงใน สามารถ ยิ่งคําแหง, 2553, หนา15) ไดชี้แนะวา การใหบริการและ

การตอนรับลูกคาใหไดรับความพอใจอยากที่จะมาใชบริการอีกควรดําเนินการ ดังน้ี 

1. พนักงานตองแตงกายสะอาด เรียบรอย 

2. ตอนรับลูกคาทุกคนอยางเสมอภาค เทาเทียมกัน 

3. พนักงานมีความรอบรูในหนาที่ บริการดวยความรวดเร็วมีความกระตือรือรน 

4. ควรมีการสืบหาขอมูลของลูกคาจากแหลงตางๆ เพื่อจะไดตอนรับอยางเหมาะสม 

5. การใหบริการลูกคาจะตองดูถึงความตองการของลูกคาเปนสําคัญ  

6. สถานที่ทําการตองดูแลใหสะอาด มีการจัดที่พักคอยสําหรับลูกคา 

7. หมั่นออกเยี่ยมลูกคาหรือธุรกิจของลูกคาอยางสม่ําเสมอ 

8. สรางสื่อสัมพันธระหวางลูกคาตอลูกคาชนิดปากตอปากซึ่งเปนวิธีที่ไดผลที่สุด 

9. การพัฒนาระบบงานโดยการนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามา 

10. ใหคําแนะนําดานวิชาการและการตลาดแกลูกคา 
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Kotler and Armstrong (2002)รายงานวาพฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีสิ่งจูงใจ(movie)หรือแรง

ขับดัน(drive) เปนความตองการของตนเอง ซึ่งความตองการของแตละคนไมเหมือนกัน ความ

ตองการบางอยางเปนความตองการทางชีววิทยาเกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียด เชน ความหิวกระหาย

หรือความลําบากอยาง เปนความตองการทางจิตวิทยาเกิดจากความตองการการยอมรับ(recognition) 

การยกยอง (esteem)หรือการเปนเจาของทรัพยสินความตองการสวนใหญอาจไมมากพอที่จะจูงใจ

ใหบุคคลกระทําในชวงเวลาน้ัน ความตองการกลายเปนสิ่งจูงใจเมื่อไดรับการกระตุนอยางเพียงพอ

จนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่ไดรับความนิยมมากที่สุด มี 2 ทฤษฎี คือทฤษฎีของอับราฮัม มาส

โลว และ ทฤษฎีของ ซิกมันด ฟรอยด 

1.  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว(Maslow’s the0ry motivation)อับราฮัม มาสโลว  

(A.H. Maslow)คนหาวิธีที่จะอธิบายวาทําไมคนจึงถูกผลักดันโดยความตองการบางอยาง ณ เวลา

หน่ึง ทําไมคนหน่ึงจึงทุมเทเวลาและพลังงานอยางมากเพื่อใหไดมาซึ่งความปลอดภัยของตนเองแต

อีกคนหน่ึงกับทําสิ่งเหลาน้ัน เพื่อใหไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน คําตอบของมาสโลว คือ ความ

ตองการของมนุษยจะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึงนอยที่สุด ทฤษฎีของมาสโลว

ไดจัดลําดับความตองการตามความสําคัญ คือ 

1.1 ความตองการทางกาย (Physiological needs)เปนความตองการพื้นฐาน คือ อาหาร  

ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค  

1.2 ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)เปนความตองการที่เหนือกวา ความ 

ตองการในดานความปลอดภัยจากอันตราย 

1.3 ความตองการทางสังคม(Social needs)เปนความตองการยอมรับจากเพื่อน 

1.4 ความตองการการยกยอง (esteem needs)เปนความตองการการยกยองสวนตัวความนับถือ 

และสถานะทางสังคม 

1.5 ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ (Self-actualization needs)เปนความตองการสูงสุด 

ของแตละบุคคล ความตองการทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จบุคคลพยายามที่สรางความพึงพอใจใหกับ

ความตองการที่สําคัญที่สุดเปนอันดับแรกกอนเมื่อความตองการน้ันไดรับความพึงพอใจใหกับ

ความตองการที่สําคัญที่สุดลําดับตอไป ตัวอยาง เชน คนที่อดอยาก (ความตองการทางกาย) จะไม

สนใจตองานศิลปะชิ้นลาสุด(ความตองการสูงสุด) แตเมื่อความตองการแตละขั้นไดรับความพึง

พอใจแลวก็จะมีความตองการในขั้นลําดับตอไป 

2.ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยดซิกมันด ฟรอยด (S.M. Freund)ต้ังสมมติฐานวาบุคคลมักไมรูตัวมาก

นักวาพลังทางจิตวิทยามีสวนชวยสรางใหเกิดพฤติกรรม ฟรอยดพบวาบุคคลเพิ่มและควบคุมสิ่งเรา

อยาง สิ่งเราเหลาน้ีอยูนอกเหนือการควบคุมอยางสิ้นเชิง บุคคลจึงมีความฝน พูดคําที่ไมไดต้ังใจพูด 

มีอารมณอยูเหนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยางมากขณะที ่
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ชาริณีไดเสนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไววาบุคคลพอใจจะกระทําสิ่งใดๆที่ใหมีความสุข

และจะหลีกเลี่ยงไมกระทําในสิ่งที่เขาจะไดรับความทุกขหรือความยากลําบาก โดยอาจจะแบง

ประเภทความพอใจกรณีน้ีได 3 ประเภท คือ  

- ความพอใจดานจิตวิทยา (Psychological hedonism) เปนทรรศนะความพึงพอใจวามนุษยโดย

ธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขสวนตัวหรือหลีกเลี่ยงจากความทุกขใดๆ 

 -ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (Egoistic hedonism) เปนทรรศนะของความพอใจวามนุษยจะ

พยายามแสวงหาความสุขสวนตัว แตไมจําเปนวาการแสวงหาความสุขตองเปนธรรมชาติของมนุษย

เสมอไป 

 -ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือวามนุษยแสวงหาความสุข

เพื่อผลประโยชนของมวลมนุษยหรือสังคมที่ตนเปนสมาชิกอยูและเปนผูไดรับผลประโยชนผูหน่ึง

ดวยอางอิงจาก https://www.gotoknow.org/posts/492000 

 การตลาดบริการในที่น้ีจะพิจารณาลักษณะการตลาดบริการจะไดรับการบริการที่สําคัญทั้ง 

4 ดาน เหมือนกับลักษณะการตลาดสินคาทั่วไป 

1. ผลิตภัณฑบริการ (SERVICES  PRODUCT)ผลิตภัณฑบริการเปนสิ่งที่มองไมเห็น ไมมีตัวตน

ลักษณะผลิตภัณฑบริการแตกตางกันโดยสิ้นเชิงกับลักษณะการผลิตภัณฑที่เปนตัวสินคาการไดมา

ซึ่งสินคาน้ันไดมาจากการผลิตโดยใชเคร่ืองจักร กําลังคนและวัตถุดิบ ซึ่งตองผานกระบวนการผลิต

เปนขั้นตอนแนนอนตายตัวสวนการไดมาซึ่งผลิตภัณฑบริการน้ัน เกิดขึ้นจากการปฏิบัติของผู

บริการแตละประเภทผลิตภัณฑบริการจะดีหรือไมขึ้นอยูกับการปฏิบัติการหรือผูขายบริการและการ

ย อม รับ ค วา ม พ ออก พ อ ใ จผู ใ ช บ ริก า รด วย ก า รพั ฒ นา ผ ลิ ต ภัณ ฑ บ ริ ก า ร ( ServiceProduct 

Development) ผูบริโภคหรือผูใจ มีความเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ถาเปนการพัฒนาผลิตภัณฑที่

เกี่ยวกับตัวสินคาก็เปนการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงรางกาย สวนผสมการหีบหอ หรือคุณภาพใหตรง

ตามความตองการของลูกคาหรือผูบริโภคอยูตลอดเวลาหรือเปนการคิดคนสินคาใหม ๆ ที่ไมมีใคร

ผลิตมากอนก็ไดแตในสวนของการพัฒนาผลิตภัณฑบริการน้ันเปนการคิดในเร่ืองของการใหบริการ

ใหบริการที่แปลกๆใหมๆ ที่ไมมีความเกี่ยวพันกับกระบวนการในการผลิต แตในการผลิตบริการ

บางอยางน้ันก็ตองอาศัยเคร่ืองมืออุปกรณมาใชในการกอใหเกิดผลิตภัณฑบริการสําหรับการตลาด

ดานผลิตภัณฑน้ัน ผูบริหารหรือเจาของกิจการก็จะตองมีการปรับปรุงลักษณะรูปแบบของ

ผลิตภัณฑบริการของตนอยูเสมอ เพื่อใหผลิตภัณฑบริการตรงตามความตองการของลูกคาอยูเสมอ

https://www.gotoknow.org/posts/492000
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โดยเฉพาะอยางยิ่งในเวลาที่มีการแขงขันกันมาก ผูบริหารก็จะตองปรับปรุงบริการใหอยูในสภาพที่

ดีกวาคูแขงขัน 

2.การกําหนดราคาผลิตภัณฑบริการกําหนดราคาของผลิตภัณฑบริการแตละประเภทขึ้นอยูกับ

สภาพหลาย ๆ อยางเชน สภาพของการแขงขัน นโยบายราคาของกิจการ ลักษณะของผลิตภัณฑ

บริการและตนทุน เปนตน 

2.1ถาสภาพการแขงขันสูง จะตองใชราคาตลาดหรือราคาที่ใกลเคียงกัน แตโดยทั่วไปแลวสภาพการ

แขงขันสมบูรณจะไมมีในผลิตภัณฑบริการ เพราะลักษณะของบริการไมมีมาตรฐานแนนอน 

2.2สวนทางดานนโยบายราคาของกิจการ โดยทั่วไปมี 3 นโยบาย คือ นโยบายราคาเดียวนโยบาย

หลายราคา และนโยบายราคาสวนลด 

- นโยบายราคาเดียว เปนนโยบายการกําหนดราคาที่นิยมใชกันทั้งในผลิตภัณฑที่เปนสินคาและ

ผลิตภัณฑที่เปนบริการ เปนการกําหนดราคาบริการที่แนนอนตายตัว ตอคนตอคร้ัง ในการใชบริการ

ไมวาใครเปนผูซื้อบริการจะตองจายเงินเทากันหมด 

-นโยบายราคาแบบหลายราคา เปนการกําหนดราคาผลิตภัณฑบริการที่มีความแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ประเภทของลูกคาที่แตกตางกัน  

-นโยบายราคาใหสวนลดเปนวิธีการกําหนดราคาไวเพื่อจะใชในการจูงใจ  

2.3ลักษณะของผลิตภัณฑบริการเปนปจจัยอยางหน่ึงที่จะตองนํามาพิจารณาในการกําหนดราคา

บริการจากความเปนจริงแลว ผลิตภัณฑบริการจะมีความแตกตางกันอยางไร ไมคอยมีมาตรฐานที่

แนนอน การกําหนดราคาคาบริการจะขึ้นอยูกับสภาพของการใหบริการ ถาผลิตภัณฑบริการดีกวา

สะดวกกวา มากกวาของคูแขง ราคาบริการก็จะแพงกวา และในทางตรงกันขาม ถาผลิตภัณฑบริการ

ไมคอยดีหรือสิ่งอํานวยความสะดวกและบรรยากาศสูของคูแขงขันไมได การกําหนดราคาก็จะถูก

กวา 

2.4งานดานตนทุน ในการกําหนดราคาผลิตภัณฑไมวาจะเปนผลิตภัณฑที่เปนสินคา หรือ ผลิตภัณฑ

บริการ สวนใหญแลวจะพิจารนาตนทุนเปนหลัก แตสําหรับตนทุนในผลิตภัณฑสินคาจะเห็นได

ชัดเจนกวา สวนตนทุนในผลิตภัณฑบริการก็มีเชนเดียวกัน แตมักจะไมคอยชัดเจนเพระบริการที่

ลูกคาไดรับไมไดสวนประกอบของตนทุนที่เขาสามารถเห็นได เชน การใหบริการดานการขนสง 

ตนทุนคือคาใชจายเกี่ยวกับตัวรถ พนักงานขับรถ พนักงานประจํารถ คาพิมพต๋ัว และคาใชจายใน

การบริหารงาน เปนตน สิ่งเหลาน้ีถือเปนตนทุน การคิดราคาบริการ จึงตองคํานึงถึงตนทุนดวยเสมอ 

 การกําหนดราคาโดยปกติแลว สิ่งที่จะนํามาพิจารณานอกเหนือจากที่ไดกลาวมาแลวยัง

จะตองนําสภาพตองการหรือดีมานดของตลาดเขามาพิจารณาดวย 

3. การจัดจําหนายบริการ ผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชบริการจะไมนิยมใชคนกลางประเภทพอคา

สง พอคาปลีก แตผลิตภัณฑบริการอาจถูกขายผานคนกลางประเภทตัวแทนหรือนายหนา เชนการ
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ต้ังตัวแทนการขายต๋ัวเคร่ืองบินของสายการบินตาง ๆ หรือตัวแทนของกิจการโรงแรมที่สามารถ

ที่ต้ังของโรงแรมไมไดอยูในกรุงเทพฯการจัดจําหนายผลิตภัณฑบริการทุกประเภท เนนการจัด

จําหนายโดยตรงระหวางผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใช จึงเปนผลสืบเน่ืองทําใหขอบเขต

ของสังคม เพราะผูผลิตภัณฑบริการไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดทุก 

4. สวนการสงเสริมการตลาดบริการทางออมจะใชกับธุรกิจบริการบางประเภท เชน สํานักงาน

กฎหมายพรรคการเมือง จะตองสงเสริมโดยวิธีการเขารวมกิจกรรมที่เปนประโยชนตอสังคม เชน 

การเปนพิธีกรในกิจกรรมทางวิชาการดานตาง ๆ หรือการสนับสนุนใหสังคมมีความเจริญ มีการกิน

ดีอยูดี การใหทุนการศึกษา การสรางศาลาที่พักผูโดยสาร ฯลฯ ในการสงเสริมการตลาดบริการน้ัน

ควรมีหลักโดยทั่วไปคือ 

4.1 จะตองใหลูกคาไดทราบวาเขาจะไดรับประโยชนจากการใชบริการมากที่สุดคุมคาที่สุดไมวาจะ

เปนดานความสะดวก ความปลอดภัย ความบันเทิง ความสมปรารถนาตาง ๆ ฯลฯ 

4.2 จะตองแสดงใหลูกคาทราบวาบริการที่เสนอใหลูกคาน้ันแตกตางจากคูแขงขันอยางไร ดีกวาคู

แขงขันเพียงใด 

4.3 จะตองเนนการสงเสริมการตลาดไปที่จุดของคุณภาพของบริการ  ชื่อเสียงของกิจการตลอดจน

ความสม่ําเสมอของการใหบริการแกลูกคา ความเปนกันเองตอลูกคา 

 

2.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึงพอใจ

ใหแกผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น 

ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น ในตลาดปจจุบันถือวาผูบริโภคเปน

ใหญ และมีความสําคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูบริหารการตลาด จะตองศึกษากลุม

ผูบริโภคใหละเอียด ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯ จะชวยให

ผูบริหารทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวากลุมผูบริโภคเหลาน้ันตองการอะไร 

มีพฤติกรรมการซื้ออยางไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหลงขอมูลที่ผูบริโภคนํามาตัดสินใจ

ซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อขอมูลตางๆ เหลาน้ีเปนประโยชนตอการวางแผนทาง

การตลาดพฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการคนหาขอมูล การซื้อ การใชการ

ประเมินผลในสินคาหรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคน้ี สามารถแยก ไดดังน้ีมี

การแสดงกิริยาอาการของบุคคล ดวยการเดินทางไปจับจายหาซื้อและใชสินคาหรือบริการตามความ

ตองการของบุคคล 
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 พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปดรับสื่อ การพิสูจนความตองการ การ

ตรวจสอบ การแสวงหาขาวสาร การจับจาย และการพูดคุยเพื่อคนหาคํายืนยันบุคคลที่เกี่ยวของ 

ประกอบดวย ผูบริโภคคนสุดทายที่เปนครอบครัวแมบาน หรือซื้อไปเปนของขวัญใหบุคคลอ่ืน 

 กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช(2553 : 90) ไดอธิบายถึง พฤติกรรม

ผูบริโภควา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับความคิดและความรูสึกที่ผูบริโภคมี 3 รูปแบบ

พฤติกรรมผูบริโภคแปรเปลี่ยนได (Dynamic) เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลง ของสภาพแวดลอม

ภายนอก เชน การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทําใหมีผลกระทบตอปจจัยดานความคิด 

ความรูสึกของผูบริโภคดวย และพฤติกรรมผูบริโภค ไดรับผลกระทบมาจากปจจัยภายใน และ

ภายนอก จึงทําใหพฤติกรรมผูบริโภคไมหยุดน่ิงอยูเหมือนเดิม แตอาจมีการเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหว

ไดตลอดเวลา 

 พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางความคิดความรูสึกและ

การกระทํา กับสิ่งแวดลอมภายนอก ดังน้ัน ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจึงตองศึกษาทั้งปจจัย

ภายในและปจจัยภายนอกวา ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา/บริการอะไร อยางไร และทําไม 

 พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความวา ผูบริโภคมี

พฤติกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนคุณคาบางอยางกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อ

(ผูบริโภค) กับผูขาย(เจาของสินคา) เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง 

 สุปญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ใหกลาวเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา อาการที่

แสดงออกในการซื้อของผูบริโภคแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 

 พฤติกรรมการซื้อแบบเปนปกติ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคทําการซื้อ

ผลิตภัณฑที่จะตองซื้อถี่ เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะทั่วไป มีราคาตอหนวยตํ่า มีวางจําหนายทั่วไป ผู

ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไมยุงยากแตอยางใด 

 พฤติกรรมการซื้อแลวลดความกังวลใจ เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภค รูจักดี และรูวามีความ

แตกตางระหวางตรายี่หอ นอยมาก แตผูบริโภคก็ยังคงตัดสินใจไดยากในการซื้อ เพราะเปนประเภท

ที่มีราคาและความเสี่ยงสูง มีการซื้อเปนคร้ังคราว 

 พฤติกรรมการซื้อแบบซับซอน (complex buying behavior) เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภคมี

ความคุนเคย มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง แตมีความถี่ในการซื้อตํ่ามาก บางคร้ังมีการซื้อเพียงคร้ังเดียว

ตลอดอายุของผูบริโภค กอนการลงมือซื้อ ผูบริโภคตองเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจํานวน

มากเกี่ยวกับประเภทและตราผลิตภัณฑ เพื่อใหทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑน้ัน ๆ เชน 

บริโภคที่จะลงมือซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช เปนตน 

 พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคบางกลุมเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑที่มี

ความยุงยากนอย ก็ยังถือวาตราผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู ไมอยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึง

มีการเปลี่ยนเปนตราใหมเสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพนจากความจําเจ ซ้ําซากอยากลองของใหม 
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จากความหมายดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ“การแสดงอาการที่เปน

กระบวนการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช การประเมินผลสินคาหรือบริการ จากการไดมาตาม

ความตองการและคาดหวังของผูบริโภค”    

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค มีประโยชนทางการตลาด 4 ประการ ดังน้ี 

-ชวยใหนักการตลาดเขาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา บริการของผูบริโภค 

- ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคใน

สังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ 

- ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีขึ้นเพื่อประโยชนในการแบงสวน

ตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ใหตรงกับชนิดของสินคาที่ 

ตองการ 

- ชวยในการปรับปรุงแผนกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง เพื่อความไดเปรียบของคูแขงขัน 

ประเภทของการบริโภค  สามารถแบงไดตามลักษณะของสินคาเปน 2 ประเภท คือ 

1. การบริโภคสินคาไมคงทน (nondurable goods consumption)คือการบริโภคสิ่งของ 

ชนิดที่สิ้นเปลืองหรือใชหมดไปเรียกวา destruction เชน การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษาโรค 

2. การบริโภคสินคาคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคสิ่งของที่ยังคง 

ใชไดอีกลักษณะน้ีเรียกวา diminution เชน การอาศัยบานเรือน การใชรถยนต เคร่ืองใชไฟฟา

 องคประกอบสามารถอธิบายไดดวย โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนระบบที่เกิดขึ้นจากสิ่ง

เรา หรือสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อมีอิทธิพล ทําใหเกิดการ

ตอบสนอง หรือ การตัดสินใจของผูซื้อโดยสามารถเรียกวาโมเดลที่ใชอธิบายระบบน้ีไดอีกลักษณะ

วา S-R Theory ประกอบดวย 3 สวนสําคัญไดแก 

1. สิ่งกระตุน (Stimulus)ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจเนนการสรางสิ่ง 

กระตุนทางการตลาดซึ่งควบคุมไดและ สิ่งกระตุนอ่ืนที่ควบคุมไมได 

2. ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือ 

ผูขายไมสามารถทราบได ตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ที่ไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

ของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response)การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อหรือ 

ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ 

 กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 

1. พฤติกรรมเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด 

2. พฤติกรรมเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน 

3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย 
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ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดการกําหนดความตองการของลูกคาและ 

พฤติกรรมของ มนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง                                     

ชั้นที่ 2 Lower –Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลาน้ีเปนผูยิ่งใหญใน 

วงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

 ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืนสมาชิก

ชั้นน้ีสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมน้ีเรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม  

 ชั้นที่  4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่ไมใชฝาย

บริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโตะระดับตํ่า 

ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซื่อสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นที่ใหญที่สุดในชั้น

ทางสังคม 

ชั้นที่ 6Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญกลุมชาวนาที่ไมมีที่ดินเปนของ

ตนเองชนกลุมนอย 

          2.   ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซอ 

ซึ่ง ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 

   2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุมแบงเปน 2 กลุม 

 - กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว ในเร่ืองอาชีพ ระดับชั้นทางสังคม และชวงอายุ 

 - กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย มีความเหนียว

แนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 

    2.2 ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาดจะ

พิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง ทําให บุคคล

มีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 

          3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล 

ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต

ครอบครัว 
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4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด 

ปจจัยในตัว ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย

การจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

  ทั้งน้ีมนุษยมักจะแสดงออกจากความตองการที่อยูภายใน ซึ่งมาสโลวไดกําหนดทฤษฏี

ลําดับข้ันตอนของความตองการซึ่งกําหนดความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่ง

จัดลําดับจากความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูง มีผลตอระบบการตัดสินใจและพฤติกรรม

ผูบริโภค ดังน้ี 

 1. ความสําเร็จสวนตัว 

2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

3. ความตองการดานสังคม 

4. ความปลอดภัยและมั่นคง 

5. ความตองการของรายกาย 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

ขั้นที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาของตนเอง 

ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล ในขั้นน้ีผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะคนหาขอมูล

จากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอก็ตองหา

ขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปนหมวดหมูและ

วิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามากที่สุด 

ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี ขอเสีย 

หลังจากน้ันบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแกปญหามักใชประสบการณใน

อดีตเปนเกณฑ ทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนําผลิตภัณฑที่ซื้อ

น้ันมาใช  และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑ น้ันไปดวย ซึ่ งจะเห็นไดวา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเน่ือง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 

อางอิงจากhttp://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html 
 
 
 
 

 

 

http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html
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3.  แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจ (Business Plan) เปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะกอต้ัง

กิจการมีความคิดและเปาหมายที่ชัดเจนในขณะเดียวกันสําหรับผูประกอบการที่กําลังคิดจะขยาย

กิจการแผนธุรกิจก็เปนปจจัยสําคัญ ที่ใชประกอบการตัดสินใจของผูรวมทุน แผนน้ีเปนผลสรุปหรือ

ผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะเปลี่ยนความคิดของผูประกอบการ

ออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะ

ชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ แผนจะใหรายละเอียดตางๆ ทั้งเร่ือง

ของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้นํา

ผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควรระวังดวยเชนกันถาเปรียบวาแผน

ที่ที่ดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว แผนธุรกิจก็ไมตางกันในการที่จะ

ใหรายละเอียดอยางเพียงพอที่จะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจน้ันควรจะรวมลงทุนดวย

หรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจอยางชัดเจน เขาใจแนวคิด

และปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางที่เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ 

ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวมลงทุนหรือเงินกูจากสถาบัน

การเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการบอกทิศทางของการดําเนิน

กิจการในอนาคตสําหรับผูประกอบการแลว การทําแผนธุรกิจที่ไมดีอาจสงผลตอกิจการในระยะยาว

ไดการจะเขียนแผนธุรกิจจึงจําเปนที่จะตองมีการเตรียมพรอมขั้นพื้นฐานกอนจะอธิบายเทคนิค

ดังกลาวควบคูไปกับสวนองคประกอบของแผนธุรกิจ ดังตอไปน้ี 

แนวคิดในการทําแผนธุรกิจ 

• แนวคิดธุรกิจ (What):อธิบายแนวคิดธุรกิจใหชัดเจนวาทําธุรกิจอะไร มีความแตงตางจาก

ธุรกิจอ่ืนๆที่มีอยูอยางไร 

• ลูกคาเปาหมาย(Who):ระบุลูกคาเปาหมายหลักของโครงการวาจะขายใครรายไดควรอยูที่

เทาไรและจะเขาถึงลูกคากลุมน้ันไดอยางไร 

• ที่ต้ังโครงการ (Where):ระบุทําเลที่ต้ังของโครงการใหชัดเจนพรอมลักษณะโดยรอบของ

ทําเลที่จําเปนในการพัฒนาโครงการลักษณะทางกายภาพและขอกําหนดทางกฎหมายของที่ดิน

แปลงดังกลาว 

• รูปแบบการดําเนินธุรกิจวาจะดําเนินการอยางไร(How):อธิบายรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่

จะทํา 

• ใชเงินลงทุนและผลตอบแทน (How Much): สรุปวาธุรกิจน้ีตองใชเงินลงทุนเทาไร 

หลักๆ แลวใชกับอะไรแหลงรายไดหลักมาจากไหนอะไรบางและผลตอบแทนจากโครงการน้ีจะ

เปนเทาไรระยะเวลาคืนทุนจะเปนกี่ปจะหาแหลงเงินทุนจากไหน มีความเสี่ยงอะไรบาง 
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•ทําไมถึงคิดวาธุรกิจที่จะทําถึงจะมีลูกคามาใชบริการ(Why):อธิบายวาทําไมถึงคิดวาธุรกิจ

น้ีจะประสบความสําเร็จดานยอดขายตามแผนที่วางไวทําไมถึงมั่น ใจไดวาธุรกิจน้ีไปไดสวยแน

แนวคิดในการวางแผนและการวิ เคราะหโครงการการวิ เคราะหและประเมินโครงการ

(ProjectAnalysisand Appraisal) คือ กระบวนการรวบรวมวิเคราะหและนําเสนอขอมูลที่เกี่ยวของ

ในระหวางโครงการ ที่เนนการคาดคะเนถึงผลที่จะเกิดขึ้นจากการมีโครงการแลวพิจารณาตัดสินวา 

สมควรจะดําเนินงานตามโครงการน้ันหรือไม เมื่อศึกษาความเปนไปไดเบื้องตนของโครงการแลว

ขั้นตอนตอมาคือการศึกษาความเปนไปไดโดยละเอียด (Feasibility Study) คือการศึกษาและการ

จัดทําเอกสารที่ประกอบดวยขอมูลตางๆ ที่จําเปนที่แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน (Justification) ความ

ถูกตองสมบูรณ (Soundness) ของโครงการ เพื่อใหไดมาซึ่งโครงการที่ดี โดยโครงการที่ดีคือ

โครงการที่สามารถนา ไปปฏิบัติไดจริงและเมื่อปฏิบัติแลวจะใหผลประโยชนตอบแทนคุมคาตอ

การลงทุน การศึกษาความเปนไปไดของโครงการมีวัตถุประสงคใหผูตัดสินใจมีขอมูลพื้นฐาน

เพียงพอวาจะตัดสินใจจะลงทุนในโครงการน้ัน หรือไมซึ่งการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ

จะประกอบไปดวยการศึกษาในดานตางๆ 

องคประกอบของแผนธุรกิจแมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว หากแต

องคประกอบหลัก ซึ่งนักลงทุนพิจารณาวาเปนสิ่งสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยสิ่งเหลาน้ี 

คือ 

 1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

 2. ประวัติโดยยอของกิจการ 

 3. การวิเคราะหสถานการณ  

 4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

 5. แผนการตลาด  

 6. แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

 7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  

 8. แผนการเงิน 

 9. แผนการดําเนินงาน  

 10. แผนฉุกเฉิน 

 องคประกอบที่ 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหารผูเขียน : ผศ.วิทยา ดานธํารงกูล  เปนสวนที่จะ

สรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนน้ีมีความสําคัญ 

เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ีวา จะอานรายละเอียดในตัว

แผนตอหรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจึงตองชี้ใหเห็นประเด็นสําคัญสองประการ คือ หน่ึง 

ชี้ใหเห็นวามีโอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลังคิดจะทํา สอง ตองชี้ใหเห็นวา สินคา

หรือบริการที่จะทําน้ัน จะสามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปนประโยชนไดอยางไร บทสรุป
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ผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดที่อยูในแผน

ตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผน

โดยรวม จึงควรใหเวลากับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน 

 องคประกอบที่ 2 : ประวัติยอของกิจการผูเขียน : อ.ดร.พิภพ อุดรสวนน้ีคือการใหขอมูล

เบื้อตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกิจการ ทั้งในดานรูปแบบการจัดต้ังหรือจด

ทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพัฒนา

สินคา/บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรใหขอมูลเกี่ยวกับ

เปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

 องคประกอบที่ 3 : การวิเคราะหสถานการณผูเขียน : อ.ดร.พิภพ อุดรขั้นตอนแรกของการ

จัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 

และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผลกระทบตอสถานการณการ

แขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถในการทํากําไร และความ

พรอมในดานตางๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงานอันดับแรกที่สําคัญที่

ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทาง กลยุทธ และแผนการดําเนินงาน

ของกิจการ  

 1. การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอมของ

กิจการในดานตางๆ ทั้งน้ีโดยมุงเนนการวิเคราะหในสวนที่เปน จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน 

(Weaknesses) ของกิจการ 

 2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจที่

ผูประกอบการไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ดังน้ันจึงตองพยายามเขาใจในสถานการณ

ปจจุบันและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอมดังกลาว เปนไปในลักษณะที่

เปนโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจ 

 องคประกอบที่ 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจผูเขียน : อ.ดร.พิภพ อุดร 

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับในชวง

ระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ และ

เปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการ

จัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกิจอาจ

แบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะ

ยาวที่นานกวา 5 ปลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

 1. มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมีการ

ดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่
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เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย

จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดี

จึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

 2. สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมินไดวา 

กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

 3. เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความสอดคลอง

และเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้นๆ เปนไปเพื่อสนับสนุนและ

สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

 องคประกอบที่ 5 : แผนการตลาดผูเขียน : อ.ดร.พิภพ อุดรแผนการตลาด คือ การกําหนด

ทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและ

ประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชนจากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะห

สถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับวัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนด

ไวในองคประกอบที่ 4 ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดย

คํานึงถึงการใชทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ 

เน้ือหาของแผนการตลาดตองตอบคําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปน้ี 

            1. เปาหมายทางการตลาดที่ตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 

2. ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

3. จะนําเสนอสินคา/บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด และดวยวิธีการใด 

4. จะสรางและรักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลาน้ันไดดวยวิธีการใดบาง 

5. ถาสถานการณไมเปนไปตามที่คาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไร 

องคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาด 

2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

-กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
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องคประกอบที่ 6 : แผนการจัดการและแผนคนผูเขียน : ผศ.วิทยา ดานธํารงกูลในสวนน้ีผูจัดทําแผน

จะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผังโครงสรางขององคกรวา ประกอบ

ไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความรับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหาร

หลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการถือหุน การเขียนในสวนน้ีควรจะทําให

ผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดีในการบริหาร มีความสมดุลในดาน

ความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร มีความชํานาญและประสบการณใน

กิจการที่ทํา 

 องคประกอบที่ 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการผูเขียน : อ.ดร.เอกจิตต จึงเจริญหลังจากที่

ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ ตลอดจนกําหนด

วัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงแขงขัน

แลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต/ปฏิบัติที่สอดคลอง

และเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด แผนการบริหารและ

จัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมีศักยภาพในการบรรลุ

เปาหมายตามแผนน้ันๆแผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการ

จัดการกระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการ

แขงขันใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและ

ทรัพยากรในการผลิตใหเปนผลผลิต ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธไดดังแผนภาพที่ 1 โดย วัตถุดิบ

และทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่ทําการผลิต หรือคาใชจายรวม

ของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการ

ผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปน

ผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคาของสินคาและบริการที่ผลิตได 

องคประกอบที่ 8 : แผนการเงินผูเขียน : รศ.ประนอม โฆวินวิพัฒน และอ.วิภาดา ตันติประภาใน

การจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงค

ที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด จะไดมาจาก

แหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุนภายนอกในรูป

ของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะเปนเร่ืองของ

การตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึ่งจะแตกตาง

ไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ กิจกรรม

ดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และกิจกรรม

ดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผูนําเสนอผลของ

กิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปนรายงานสรุปขั้น

สุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรืออาจจะเปนงบ
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การเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหทราบวา 

ในรอบระยะเวลาที่ผานมาน้ัน ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงใน

เงินสดอยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดวย 

1. งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไปดวย

ขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวนของผู

เปนเจาของ  

2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได คาใชจายและ

กําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

3. งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือหุน 

ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ 

- ทุนเรือนหุน 

- กําไรสะสม 

4. งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดในรอบ

ระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มีสาเหตุ

จากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี 

- กิจกรรมดําเนินงาน 

- กิจกรรมลงทุน 

- กิจกรรมจัดหาเงิน 

5. นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนองบ

การเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

ผลกระทบตองบการเงินไมเหมือนกัน กิจการจึงตองบอกขอมูลดังกลาวใหผูใชในงบการเงินทราบ 

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน 

- วิธีการรับรูรายได 

- การตีราคาสินคาคงเหลือ 

- การตีราคาเงินทุน 

- คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

- วิธีการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

- การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

- การจัดทํางบการเงินรวม 

องคประกอบที่ 9: แผนการดําเนินงานผูเขียน : ผศ.วิทยา  ดานธํารงกูลหลังจากผูประกอบการ

กําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวนแลว ขั้นตอนตอมาก็คือ การ
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จัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกลยุทธแตละดานใหเปน

รูปธรรมที่ชัดเจนในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงานในลักษณะของตารางที่

มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลาดําเนินการ โดยจัดทํา

รายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

องคประกอบที่ 10 : แผนฉุกเฉินแผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ใน

กรณีที่สถานการณหรือผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาด

ฝนเกิดขึ้น จนเปนผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะ

ความเสี่ยงทางธุรกิจที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ได

กําหนดไว 

 

4. ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 

4P หรือ Marketing Mix สามารถเรียกเปนภาษาไทยไดวา สวนผสมทางการตลาด เปน

ทฤษฎีหน่ึงที่นิยมใชในการวางแผนการตลาด โดยแบงออกเปน 4 สวนหลักๆ ไดแก Product, Price, 

Place และPromotion เราตองวางแผนใหแตละสวนมีความสอดคลองและไปในทิศทางเดียวกัน คร้ัง

แรกที่คิดออกมาอาจจะไมสมบูรณแบบ เราก็สามารถปรับไปเร่ือยๆหลักการตลาด4P หรือ สวนผสม

ทางการตลาดน้ัน (Marketing Mix) มีสวนประกอบดวยกันทั้งหมด 4 อยางไดแก 

1. ผลิตภัณฑ (Product)สิ่งที่สามารถสนองความจําเปนรวมทั้งความตองการของมนุษยได 

คือผูขายจะตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ันๆ 

โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบงออกเปน2ลักษณะคือ ผลิตภัณฑที่อาจสามารถจับตองไดและ

ผลิตภัณฑที่ไมสามารถจับตองไมได กลาวคือ ผลิตภัณฑสามารเปนไดทั้งสินคาและบริการ 

โดยทั่วไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะการออกแบบ ขนาด การ

รับประกัน เปนตนซึ่งสามารถสนองตอบความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ

ได 

2. ราคา (Price)คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ (Cost) ลูกคา

ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันๆคุณคาสูง

กวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึงคุณคาเพราะเปน

สิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปเงินตราเกี่ยวของโดยตรง

กับวิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธตางๆ อีกทั้งในการกําหนดราคาผูจําหนายจะตอง
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คํานึงถึงคุณคาที่รับรู(Perceived Value) ในมุมมองของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับจาก

ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑน้ันๆสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)กลยุทธของนักการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไว

พรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและ

งายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการ

รับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาที่มีของแถมในรานเสริมสวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําให

สินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวางของในซุปเปอรมารเก็ต 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)การสงเสริมการตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภค

ไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวา

เขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและมันสามารถสงมอบใหไดมากกวา

สินคาของคูแขง เมื่อไดขาวสารหลักการซื้อเปนการยืนยันวาการตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง 

5. ดานบุคคล(People)หรือพนักงาน (Employee)พนักงานผูใหบริการเปนองคประกอบที่สําคัญใน

กระบวนการผลิตและบริการ ซึ่งตองผานการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) และการ

จูงใจพนักงานเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได และสรางความ

พึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคูแขง ดังน้ันเพื่อคุณภาพในการบริการองคกรจึงจําเปนตองมีการ

อบรมพนักงาน มีการสนับสนุนที่จําเปน ในการมอบหมายอํานาจและหนาที่ความรับผิดชอบ เพื่อ

สรางพนักงานใหมีความรูความสามารถ ความนาเชื่อถือ มีทัศนคติที่ ดีความรับผิดชอบ มี

ประสิทธิภาพในการสื่อสารกับลูกคา มีความสามารถ ในการแกปญหาตางๆ รวมถึงมีความคิดริเร่ิม

สรางสรรค 

6.ลั ก ษ ณ ะ ท า ง ก า ย ภ า พ  (PhysicalEvidence&Presentation)ห ม า ย ถึ ง สิ่ ง ที่ ป ร า ก ฏ แ ก

สาธารณชนเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value Proposition) และชวยสื่อใหผูบริโภครับรู

ถึงภาพลักษณและคุณภาพของการบริการ เชน ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด หรือ

ประโยชนอ่ืนๆ ลักษณะทางกายภาพอาจไดแก การตกแตงภายใน วัสดุตกแตง โครงสรางทาง

สถาปตยกรรม เฟอรนิเจอรและการวางผังราน สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ การออกแบบ

ตกแตงและแบงสัดสวนของพื้นที่ภายในอาคาร และลักษณะกายภาพอ่ืนๆที่สามารดึงดูดลูกคาทําให

ลูกคามองเห็นภาพการใหบริการไดอยางชัดเจนรวมถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆที่มีไว

ใหบริการตางๆเปนตน บรรยากาศในรานคาจะตองตอบโจทยกับความตองการของกลุมลูกคา

เปาหมาย 
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7. ดานกระบวนการ (Process)กระบวนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการ

ไดอยางประทับใจลูกคาและรวดเร็ว(Customer Satisfaction) กระบวนการใหบริการเปนสวน

ประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก ตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือ

ทันสมัยที่กอใหเกิดการสรางกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพและมีคุณภาพได ซึ่งในแตละ

ขั้นตอนจะตองมีการเชื่อมโยงกันไดเปนอยางดี หากมีขั้นตอนไหนผิดพลาดเพียงขั้นตอนเดียวก็จะ

ทําใหการบริการอาจไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา หรือไมมีคุณภาพเทาที่ควรการปรับปรุง

กระบวนการใหบริการจึงเปนสิ่งที่ตองทําอยางสม่ําเสมอและจริงจังจะตองออกเปนนโยบายและ

แผนการปฏิบัติใหเปนกิจจะลักษณะอีกทั้งยังตองอาศัยการระดมความคิดเห็นจากทั้งพนักงานและ

ลูกคาจากทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับสวนประสมการทางตลาดบริการ 

 

5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

งานวิจัยตางประเทศ 

แสตปป (Stapp. 1964: 52 – 53) ไดศึกษาความสัมพันธระหวางความคิดสรางสรรคและสติปญญา

ของนักศึกษาที่เรียนศิลปะและไมเรียนศิลปะ พบวาความคิดสรางสรรคและสติปญญาไมมี

ความสัมพันธกันแตนักเรียนที่เรียนศิลปะไดคะแนนความคิดสรางสรรคสูงกวาพวกที่ไมเรียน 

ศิลปะแลนเดอส (Landers.2006 : Online) ไดกลาวถึงความสามารถในการใชกลามเน้ือมือเปนการ

ใชน้ิวมือทั้งสองรวมทั้งตาและมือประสานกันสําหรับจัดสิ่งของการควบคุมการเคลื่อนไหวที่ดี 

เพื่อใหสามารถประสานการทํางานระหวางการควบคุมการใชตาและมือสองใหสัมพันธกันอยางมี

ประสิทธิภาพแมนยําคาตินและยูริ ซูมาโกะ (Katrin; & Yuri Shumakov. 2000 : Online) พบวาการ

พับกระดาษเปนกิจกรรมที่กระตุนการทํางานของสมองทั้งซีกซายและซีกขวา และการนําเทคนิค

การพับกระดาษมาฝกฝนกับเด็กน้ันมีความเหมาะในการการพัฒนาของการทํางานของกลามเน้ือ 

สติปญญาและความสามารถในเชิงประดิษฐซูซาน ซู (Susan Sze. 2005 : Online) ทําการทดลอง

เกี่ยวกับเทคนิคในการพับกระดาษและการสรางสรรคสรางสรรคทําใหเขาใจเกี่ยวกับความคิด 

สําหรับเทคนิคในการพับกระดาษทําใหเกิดการเรียนรู 6 แบบ คือ 1. การเรียนรูจากการปฏิบัติ2. 

เรียนรูจากการแนะนําที่ชัดเจน 3. เรียนรูจากการคิดขั้นสูง 4. เรียนรูจากรูปแบบที่หลากหลาย            

5. เรียนรูเกี่ยวกับสังคม และ 6. เรียนรูจากยุทธศาสตรการจัดการดวยตนเอง  
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งานวิจัยในประเทศ 

วราภรณนาคะศิริ (2545: บทคัดยอ) ศึกษาเร่ืองการคิดเชิงเหตุผลของเด็กปฐมวัยที่ไดรับการจัด

กิจกรรมศิลปะสรางสรรคโดยใชทรายสี ผลการวิจัยพบวาการคิดเชิงเหตุผลของเด็ก ปฐมวัยหลังจาก

การทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคโดยใชทรายสีสูงกวากอนการทําศิลปะสรางสรรค โดยใชทรายสี

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01ประพิมพพ กัตรพละพงศ (2550 : บทคัดยอ) ศึกษาเร่ือง

ความสามารถดานมิติสัมพันธ ของเด็กปฐมวัยในการทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคดวยกระดาษเสน 

ผลการวิจัยพบวา 

1.ความสามารถดานมิติสัมพันธของเด็กปฐมวัยหลังการทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคดวยกระดาษ

เสนสูงกวากอนการทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคดวยกระดาษเสนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ.01 

2. ความสามารถดานมิติสัมพันธของเด็กปฐมวัยหลังการทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคดวยกระดาษ

เสนมีการเปลี่ยนแปลงสูงกวากอนการทํากิจกรรมศิลปะสรางสรรคดวยกระดาษเสนคิดเปนรอยละ

100 ของนักเรียนทั้งหมด 

กัวราบิ;อิดะและทากาฮาชิ(Ghourabi.;Ida.;&Takahashi. 2008:Online)กระบวนการ คํานวณการพับ

กระดาษแบบออริกามิเปนสาขาหน่ึงของวิชาวิทยาศาสตรของรูปทรง ซึ่งศึกษา กระบวนการคํานวณ

และลักษณะเกี่ยวกับคณิตศาสตรในมุมที่เกิดจากการพับกระดาษสวนหน่ึงซึ่งถือวาเปนพื้นฐานใน

การศึกษาเทคนิคในการคํานวณรอยพับจากการพับกระดาษแบบออริกามิ คือ ทฤษฎีของการพับ

กระดาษแบบออริกามิ ความสามารถในการพับโดย มร.ฮูซิตา ฮูมิอากิ (Humiaki Huzita) สามารถใช

สมการกําลังสี่และเปนไปไดที่จะใชเทคนิคการพับกระดาษแบบออริกามิอ่ืนๆ ชวยในการแกปญหา

สมการที่มีกําลังที่สูงขึ้นหลายๆรอยพับมีการคํานวณซึ่งอาจรวมถึงการสรางรอยพับมากกวา 1รอย

พับการแบงขนาดของมุมในพับกระดาษ1 แผนใหไดหามุมเทาๆกันตองการการคํานวณในการ

แสดงวิธีการหาคําตอบของสมการกําลัง5รูวาแบงกระดาษ1แผนออกเปน5สวนเทาๆกันกลาวถึงการ

สรางเพื่อการพิสูจนขนาดของมุมที่เกิดจากรอยพับที่แบงออกเปน5สวนโดยใชตรรกศาสตรและ

พีชคณิตในการคํานวณรอยพับ 



 
 

บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําธุรกิจบริการ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจแผนกลยุทธ และการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ  

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ทดลองปฏิบัติการบริการและประเมินผลการปฏิบัติงาน 

3. ปฏิบัติดําเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ที่วางแผนไว 

4. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณกําไร ขาดทุน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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แผนการปฏิบัติงาน 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

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

1.เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ          

2.ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ แผนกลยุทธและ

การสงเสริมการตลาด 

        

5.จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่

ที่จะทําธุรกิจบริการ 

  
 

     

6.ลงมือปฏิบัติติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

       

7.สรุปผลการปฏิบัติงาน        
 

 

8.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         
 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562ถึง กุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ปฏิบัติงาน บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280  
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งบประมาณและวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 1,250 บาท รวมเปนเงิน 2,500บาท 

1.   วัตถุดิบ 

ริบบิ้น               600 บาท 

เหรียญบาท     - บาท 

กระดาษ A4     89 บาท 

2.   อุปกรณ 

กรรไกร      50 บาท 

กาวสองหนา      60 บาท 

ชุดเย็บกระดาษ                                                          70        บาท 

กาวรอน      80 บาท 

ปนยิงกาวรอน      129 บาท 

อุปกรณตกแตงตางๆ     400 บาท 

แพ็คเกจ (กลองหรือถุง)                 280   บาท 

 

3.  เบ็ดเตล็ด 

             ปายราน                   500      บาท 

รวม                  2,258    บาท 
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การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

ธุรกิจบริการ ดอกบุญโปรยทาน เปนธุรกิจที่ตองการพัฒนาการใหบริการกับลูกคาเปาหมาย 

โดยเร่ิมกอต้ังกิจการเมื่อวันที่14 พฤษภาคม พ.ศ. 2562ต้ังอยูที่ บานเลขที่439/41 หมู 4ต.ทายบาน อ.

เมือง จ.สมุทรปราการผูกอต้ังกิจการคือคุณณัฎฐธิดาบุญรอดและคุณบุญสิตา  ภาคยภิญโญโดย

เกิดขึ้นจากปญหาของผูประกอบการเองเคยไดไปรวมพิธีงานบุญตางๆที่มีการโปรยทานและเกิด

ปญหาขึ้นคือเหรียญโปรยทานเกิดการชํา รุดเสียหายและไมมีความหลากหลายทันสมัย 

ผูประกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการพับเหรียญโปรยทานโดยเนนความสวยงามทันสมัย

และแข็งแรงทนทานทางรานของเรามีการรับประกันวาหากมีสินคาชํารุดเสียหายระหวางสงของ

ใหกับลูกคา ทางราน ดอกบุญโปรยทานมีบริการรับเปลี่ยนคืนสินคาที่เสียหายโดยทางรานของเรามี

สินคาใหเลือกหลากหลายรูปแบบอาทิเชน หมวก สม อมยิ้ม มะพราว คัพเคก สตอเบอร่ี มีขนาดเล็ก

กระชับมือมีสีสันที่สดใส การเลือกริบบิ้นที่มีความเหมาะสมกับรูปแบบ หรือตามที่ลูกคาตองการ 

สินคาของทางรานทุกชิ้นสามารถทําประโยชนไดหลายอยางเชน ใชในงานบวช งานศพ ซึ่งใชเปน

เหรียญโปรยทานและยังมีอีกงานที่เปนงานมงคลอยางเชนงานแตง จะใชเปนของชํารวย ซึ่งเกิด

ความหลากหลายใหกับลูกคาใหมีทางเลือกเพิ่มขึ้น โดยทางรานไดต้ังราคาขายไวที่ 100 ชิ้นในราคา 

400 บาท ทุกรูปแบบ ผูประกอบการใชพื้นที่บน Social Mediaประชาสัมพันธทาง Facebook และ 

Instagramโดยทางรานจะนําสินคามาโพสรายละเอียดใหกับลูกคาไดเลือกสรร ธุรกิจดอกบุญโปรย

ทานเล็งเห็นความสําคัญของลูกคาเปนอันดับแรกสภาวะการแขงขันมีการแขงขันที่สูงเพราะมีธุรกิจ

พับเหรียญโปรยทานเปดเปนจํานวนมาก เพราะเปนธุรกิจที่เปดขึ้นงายทําใหผูใชบริการมีทางเลือก

มากขึ้นจึงทําใหเกิดสวนแบงทางการตลาด ทางบริษัทจึงจําเปนตองหาจุดเดนและจุดดอย เมื่อลูกคา

นําไปใชงานโดยการโปรยทานลูกคามั่นใจไดวาจะคงอยูในสภาพที่คงเดิม และการดูแลเอาใจใส

ลูกคาหลังการใหบริการเพื่อสรางความประทับใจตอลูกคาที่มาใชบริการ ลูกคาเปาหมายสวนใหญ

จะเปนกลุมบุคคลที่นับถือศาสนาพุทธ กลุมบุคคลที่ทํางานบริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวางในการพับ

เหรียญโปรยทานดวยตนเอง 

กลยุทธทางการตลาดดานการบริการมีการใหบริการพับเหรียญโปรยทานเปนการพับแบบ

ปกติโดยใชริบบิ้นแบบทั่วไปแตมีของตกแตงเพื่อชวยใหริบบิ้นของทางรานเรามีเอกลักษณพิเศษ

เฉพาะของทางรานโดยการบริการรับสงสินคาฟรีในระยะทางไมเกิน 3กิโลเมตร จากที่ต้ังของราน 

และทางรานมีการรับประกันสินคาใหกับลูกคาเมื่อสินคาของลูกคาชํารุดหรือเสียหายจากทางราน

ดอกบุญโปรยทานจริงทางรานจะชดใชคาเสียหายให100% เพื่อเปนการรับประกันใหลูกคาไววางใจ
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การใหบริการของทางราน พับเหรียญโปรยทานดานราคาของทางรานพับเหรียญโปรยทานจะต้ัง

ราคาใหตํ่ากวาคูแขงเล็กนอย เพื่อเปนทางเลือกใหกับกลุมผูบริโภคไดมีทางเลือกมากขึ้นโดยลูกคา

สามารถเลือกชําระเปนเงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางรานดอกบุญโปรยทาน

ไดตามเลขที่บัญชีของรานไมมีขั้นตํ่า(กรณีที่ลืมพกเงินสดติดตัวหรือเงินสดไมพอจาย) ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ธุรกิจน้ีไมมีหนารานแตมีรานในSocial Media เชน Facebook และ Instagramทําให

ผูบริโภคที่เลน Social Media ไดใชบริการออนไลนโดยไมตองเสียเวลาไปซื้อที่หนารานเองอาจทํา

ใหมีจํานวนลูกคามาใชบริการมากขึ้นอีกดวยลูกคาสามารถจองคิวและสอบถามขอมูลการใหบริการ

ไดตามชองทางหลักในหนาเพจFacebookและInstagramของทางรานพับเหรียญโปรยทานเพื่อให

ลูกคาไดเขามาใชบริการเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ํา มีการจัดโปรโมชั่นและประชาสัมพันธผานทาง 

Social Media  

โดยแนวโนมของธุรกิจประเภทน้ีน้ันผูประกอบการมองวาธุรกิจน้ีน้ันสามารถเจริญเติบโต

ไดอีก โดยวิเคราะหจากกระแสของผูบริโภคที่หันมาเลนSocial Media เพิ่มมากขึ้นอยางตอเน่ืองอีก

ทั้งคาบริการของราน พับเหรียญโปรยทาน ที่ไมไดมีราคาแพงจนเกินไป กลุมลูกคาสามารถใชเงิน

ตรงน้ีคุมคากับคุณภาพในการใหบริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพัฒนาตอยอด

ธุรกิจบริการพับเหรียญโปรยทานดวยการขยายสาขาเพิ่มขึ้น 
 

2.  วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 เปนการนําเสนอธุรกิจน้ีตอผูรวมทุนในธุรกิจ 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 

1. เพื่อการวางแผนในการบริหารจัดการธุรกิจ 

2. เพื่อใหปฏิบัติงานตามแผนการที่กําหนดใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท 

โดยมีเง่ือนไขดังน้ี 

1. ผูรวมลงทุนจะตองรับผิดชอบการบริหารจัดการภายในของบริษัทรวมกัน 

2. เมื่อบริษัทไดบรรลุวัตถุประสงคตามที่กําหนด จะมีการปนผลใหกับผูรวมทุนทุกๆ1 ป 
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3.  ความเปนมาของธุรกิจ 

3.1 ประวัติความเปนมา หรือ แนวคิดในการจัดต้ังธุรกิจ 

ประวัติของกิจการ / ผูเร่ิมกิจการ 

ธุรกิจบริการ ดอกบุญโปรยทาน เปนธุรกิจที่ตองการพัฒนาการใหบริการกับลูกคา

เปาหมาย โดยเร่ิมกอต้ังกิจการเมื่อวันที่ 14พฤษภาคม พ.ศ. 2562 

กอต้ังโดย นางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด 

  นางสาวบุญสิตาภาคยภิญโญ 

ที่อยู  บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 

 

แนวความคิดในการกอต้ังกิจการ 

โดยเกิดขึ้นจากปญหาของผูประกอบการเองเคยไดไปรวมพิธีงานบุญตางๆที่มีการโปรยทานและ

เกิดปญหาขึ้นคือเหรียญโปรยทานเกิดการชํารุดเสียหายและไมมีความหลากหลายทันสมัย

ผูประกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการพับเหรียญโปรยทานโดยเนนความสวยงามทันสมัย

และแข็งแรงทนทานและทางรานของเรามีการรับประกันวาจะไมใหเกิดการชํารุดเสียหายเมื่อคุณมา

ใชบริการราน ดอกบุญโปรยทานเพราะเราเล็งเห็นความสําคัญของลูกคาเปนอันดับแรก 

3.2  ขั้นตอนการเร่ิมดําเนินงาน  

 

ลําดับ รายการดําเนินงาน 
ระยะเวลา

ดําเนินการ 
ระยะเวลาที่คาดวา 

จะแลวเสร็จ 
1. ประชุมวางแผนธุรกิจ 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

2. เลือกธุรกิจที่จะทํา 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

3. จัดซื้ออุปกรณในการบริการ 1 สัปดาห 1 สัปดาห 

4. หาทําเลที่ต้ัง 1 สัปดาห 1 สัปดาห 

5. ประเมินสรุปผล 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 8 สัปดาห 8 สัปดาห 
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4. การบริการ 

4.1 รายละเอียดการบริการ 
1. บริการพับเหรียญโปรยทานทุกรูปแบบ 

เปนการพับแบบปกติโดยใชริบบิ้นแบบทั่วไปแตมีของตกแตงและใชวัสดุแบบทนทาน 

โดยคิดเปนราคารอยละ 400บาท 

2. การรับประกันสินคา 

รานดอกบุญโปรยทานมีการรับประกันสินคาในกรณีที่สินคาชํารุดหรือเสียหายจากทางราน

จริง โดยทางรานจะรับผิดชอบใหลูกคา 100 %  

ภาพการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.  การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

เน่ืองจากธุรกิจพับเหรียญโปรยทานเปนธุรกิจที่ไมตองใชเงินลงทุนสูง ทําใหสามารถเขาสู

ธุรกิจประเภทน้ีไดงายทําใหธุรกิจพับเหรียญโปรยทานมีคูแขงเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก และสงผลให

ธุรกิจน้ีมีการแขงขันที่รุนแรงขึ้น เพื่อที่จะแยงลูกคากันและเกิดความผันผวนตามเศรษฐกิจของ

ประเทศ เพราะเมื่อเศรษฐกิจตกตํ่าลง ลูกคาก็เลือกที่จะประหยัดเงิน โดยการพับเหรียญโปรยทาน

เองที่บาน ดังน้ันการแขงขันในการบริการพับเหรียญโปรยทานมีผลในเชิงลบตอความนาสนใจ

ธุรกิจประเภทน้ี 
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5.2การแบงสวนตลาดและสวนแบงทางการตลาด 

มีการแขงขันที่เพิ่มมากขึ้นเพราะมีธุรกิจพับเหรียญโปรยทานเปดเปนจํานวนมาก ทําให

ผูใชบริการมีทางเลือกเยอะ จึงทําใหเกิดการแยงสวนแบงทางการตลาด ทางบริษัทจึงจําเปนตองหา

จุดเดนและแกไขจุดดอย เชนการมีรูปทรงรูปแบบที่หลากหลายที่ชวยเปนตัวเลือกสําหรับลูกคาที่

ตองการความหลากหลาย และการดูแลเอาใจใสลูกคาหลังการใหบริการ เพื่อสรางความประทับใจ

ใหกับลูกคาที่มาใชบริการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.3 แนวโนมทางการตลาด 

โดยแนวโนมของธุรกิจประเภทน้ีผูประกอบการมองวาธุรกิจน้ีน้ันสามารถเจริญเติบโตได

อีก โดยวิเคราะหจากกระแสของผูบริโภคที่หันมาเลนSocial Media เพิ่มมากขึ้นอยางตอเน่ืองอีกทั้ง

คาบริการของราน ดอกบุญโปรยทาน ที่ไมไดมีราคาแพงจนเกินไป กลุมลูกคาสามารถใชเงินตรงน้ี

คุมคากับคุณภาพในการใหบริการและในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพัฒนาตอยอดธุรกิจ

บริการพับเหรียญโปรยทานดวยการขยายสาขาเพิ่มขึ้น 
5.4 ตลาดเปาหมาย 

กลุมผูบริโภคที่นับถือศาสนาพุทธ กลุมบุคคลทํางานบริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวางในการพับ

เหรียญโปรยทานดวยตนเอง 

5.5 ลักษณะทั่วไปของลูกคา 

เกณฑทางภูมิศาสตร 
กลุมผูบริโภคที่เลน Social media 

เกณฑทางดานประชากร 
กลุมบุคคลที่นับถือศาสนาพุทธเพราะเปนกลุมที่ใหความสําคัญของเหรียญโปรยทาน 
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เกณฑทางดานจิตวิทยา  
กลุมบุคคลที่นับถือศาสนาพุทธเพราะเปนกลุมที่ใหความสําคัญของเหรียญโปรยทาน 

เกณฑทางดานพฤติกรรม 
กลุมผูบริโภคที่ไมมีเวลาในการพับเหรียญโปรยทานและมีความเรงรีบซึ่งมีเวลาจํากัดมาก

ในชีวิตประจําวัน จึงตองการใชบริการรานพับเหรียญโปรยทานเพื่อใหตนเองไดรับความ

สะดวกสบายและประหยัดเวลาในการพักผอนมากขึ้น  
5.6 สภาพการแขงขัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : มติชนเสนทางเศรษฐีออนไลน.สืบคนจาก https://www.sentangsedtee.com/career-

channel/article_28571 

จากขอมูลดานบนแสดงใหเห็นวาการแขงขันอยูในระดับปานกลาง เพราะเปนธุรกิจที่

สามารถเปดไดงายและใชเงินลงทุนไมมาก รวมถึงการไมตองใชความรูมากในการบริหารจัดการ จึง

ทําใหมีการแขงขันการบริการพับเหรียญโปรยทานเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก เพราะตองการแยงลูกคา

ใหมาใชบริการรานตนเองใหมากที่สุด 

5.7  คูแขงขัน 

1) Ribbon Chick เหรียญโปรยทาน 

2) Homwan_homboon 

3) Bn_ribbon 

 

 

 

https://www.sentangsedtee.com/career-channel/article_28571
https://www.sentangsedtee.com/career-channel/article_28571
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5.8 รายละเอียดเปรียบเทียบผูแขงขัน 

 

 

 

 

 

 

การ

เปรียบเทียบ 

ธุรกิจของเรา 

Flower Scatter 

คูแขงขันท่ี 1 

Ribbon Chick 

เหรียญโปรยทาน 

 

คูแขงขันท่ี 2 

Homwan_homboon 

 

คูแขงขันท่ี 3 

Bn_ribbon 

 

ดานบริการ 
พับเหรียญโปรย

ทาน 

พับเหรียญโปรย

ทาน 

พับเหรียญโปรย

ทาน 

พับเหรียญโปรย

ทาน 

 

ดานราคา 

 

 

100ชิ้น 400บาท 

200ชิ้น750บาท 

300ชิ้น 1,000 บาท 

 

100ชิ้น450บาท 

200ชิ้น850บาท 

300 ชิ้น1,200บาท 

100 ชิ้น500บาท 

200ชิ้น950 บาท 

300 ชิ้น1,300บาท 

 

100ชิ้น400บาท 

200ชิ้น790บาท 

300ชิ้น1,100 บาท 

 

 

ดานชองทาง

การจัด

จําหนาย 

 

- ชองทางออนไลน 

Facebook,Instagram 

- ชองทางออนไลน 

Facebook 

- ชองทางออนไลน 

Instagram 

- ชองทางออนไลน 

Instagram 

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

 

-ประชาสัมพันธผาน

ทาง Social Media 

-ใชบริการครบ 10 

คร้ังฟรีเหรียญโปรย

ทาน 50 ชิ้น 

 

 

-ซื้อครบ 1,000 ชิ้น

สงฟรี Kerry 

 

-ซื้อครบ 1,500ชิ้น

ฟรี 50 ชิ้น 

-ซื้อต้ังแต 1,000 ชิ้น

ขึ้นไปสมัครบัตร

สมาชิกฟรี 

 

-มีบัตรสมาชิกลด 

5% 

-ซื้อต้ังแต 1,000 

ชิ้นขึ้นไปสมัคร

บัตรสมาชิกฟรี 
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5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 
5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

 

 

ดานการบริหาร

จัดการ 

- บุคลากรมีความรูความชํานาญในการ

ทํางาน 

- ผูบริหารงานมีการวางแผนอยางเปน

ระบบและมีประสิทธิภาพ 

- จํานวนบุคคลากรนอย ทําใหงายตอการ

จัดการ 

- เปนกิจการขนาดเล็ก ทําใหการบริหารไม

ยุงยากและไมซับซอนลดปญหาขัดแยง 

- จํานวนพนักงานยังไมเพียงพอตอการ

ทํางาน 

-บุคลากรมีความรูความชํานาญในการ

ทํางานมีจํานวนนอย ทําใหงานอาจลาชา 

 

 

 

 

ดานการตลาด 

- มีการอัพเดทขอมูลการใหบริการผาน

ชองทาง Social Media อยูเสมอ เชน 

Facebook , Instagram 

- มีการวางแผนการตลาดอยางเปนระบบ 

- เปนกิจการที่เปดใหม และยังไมมีหนา

รานทําใหยังไมเปนที่รูจัก ตองอาศัยการ

ประชาสัมพันธผานทาง Social Media

อยูเสมอ 

 

 

ดานการบริการ 

- บุคลากรทุกคนใหมีใจรักในการบริการ 

 

-ทางรานไมมีการสต็อกสินคาหากลูกคา

ตองการสินคาในเวลาที่เรงดวน 

ดานการเงิน 

-มีการใชเงินทุนจากสวนของเจาของเปน

สวนใหญของการลงทุนทั้งหมด  

-มีทีมงานวางแผนและบริหารการเงินอยาง

เปนระบบ 

 

- 
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5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

 

ตลาดและกลุมลูกคา

เปาหมาย 

- ผูบริโภคสวนใหญชื่นชอบความ

แปลกใหมและความสะดวกสบายจึง

ทําใหมีกลุมลูกคามาใชบริการมากขึ้น 

 

- ผูบริโภคมีโอกาสเลือกใชบริการ

พั บ เ ห รีย ญ โ ป รย ท า นร า น อ่ื น

เพราะมีผูประกอบการหลากหลาย

ในธุรกิจน้ี 

- ลูกคากลุมเปาหมายที่นับถือ

ศาสนาพุทธเทาน้ัน 

 

สถานการณแขงขัน - 

- คูแขงมีจํานวนมากขึ้นเพราะเปน

ธุรกิจที่เปดขึ้นไดงายทําใหมีการ

แขงขันที่สูงขึ้น 

 

สังคม 

- ปจจุบันผูคนหันมาทําบุญกันมากขึ้น

ทําใหบริการพับเหรียญโปรยทานเปน

ทางเลือกได 

 

- 

 

 

เทคโนโลยี 

- เทคโนโลยีทางSocial Media มีความ

ทันสมัยมากขึ้นบริการพับเหรียญจึง

ตอบสนองความตองการสํ าหรับ

ผูบริโภคในปจจุบัน 

-คูแขงขันอาจมีกลยุทธหรือวิธี

ทางเทคโนโลยีที่ใชเปนเคร่ืองมือ

ใ น ก า ร โ ฆ ษ ณ า ห รื อ

ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ บ น สื่ อ  Social 

Media ทําใหผูบริโภคเห็นสื่อได

งายและทั่วถึง 

 

สภาพเศรษฐกิจ - 

-เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ต ก ตํ่ า ทํ า ใ ห ลู ก ค า

กลุมเปาหมายหันมาพับเหรียญ

โปรยทานเพื่อประหยัดคาใชจาย 

 

กฎหมาย ระเบียบ 

ขอบังคับ 

- รัฐบาลมีการสนับสนุนในการ

ประกอบธุรกิจ SME หรือธุรกิจขนาด

ยอมจึงดําเนินงานเปนไปไดอยาง

คลองตัว 

 

- 

 

กลุมผูจําหนาย ,

เครือขาย 

 

 

- 

- ขาดตัวแทนในการจัดจําหนาย

สินคา 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

6.1 ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ  ดอกบุญโปรยทาน (Flower Scatter) 

ที่อยู / ที่ต้ังกิจการ บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ เปนธุรกิจที่มีผูรวมลงทุน 

ทุนจดทะเบียน    200,000 บาท 

ระยะเวลาดําเนินการที่ผานมา  ต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 – เดือนกุมภาพันธ 2563 

หมายเลขทะเบียนการคา   1679900517404 

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

6.3 อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

อํานาจการตัดสินใจในการบริหารจัดการของทางรานขึ้นอยูกับนางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด เทาน้ันซึ่ง

เปนผูมีอํานาจสั่งการสูงสุดภายในราน 

6.4 รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ลําดับ ช่ือ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 

1. นางสาวณัฎฐธิดาญรอด 10,000 100,000 50% 

2. นางสาวบุญสิตาภาคยภิญโญ 10,000 100,000 50% 

 รวมจํานวนหุน 20,000 200,000 100% 

*มูลคาหุนละ 10 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี ชื่อ-สกุล ตําแหนง 

1. นางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด  ประธาน 

2. นางสาวบุญสิตาภาคยภิญโญ รองประธาน 
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6.5 ประวัติของกรรมการหรือผูบริหาร 

A. ชื่อ-นามสกุลนางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด   อายุ22 ป 

การศึกษา  

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนกูสวนแตงพิทยาคม ปการศึกษา2558 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงจากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา 2562 

 ประสบการณทํางาน 

 ป  2559บริษัท ไทยเทพรส จํากัด (มหาชน)ตําแหนง พนักงานควบคุมคุณภาพ 

บรรจุ 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ไดรับ 

 รางวัลรองชนะเลิศอันดับ1 จากการประกวดรําไทยโรงเรียนกูสวนแตงพิทยาคม 

ปการศึกษา 2558 

B. ชื่อ-นามสกุลนางสาวบุญสิตา   ภาคยภิญโญ  อายุ 21 ป 

การศึกษา  

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนนวมินทราชินูทิศ เตรียมอุดมศึกษา 

พัฒนาการ  ปการศึกษา 2558 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา2562 

 ประสบการณทํางาน 

  ป 2560บริษัท ไทยเทพรส จํากัด (มหาชน)ตําแหนง พนักงานควบคุมคุณภาพบรรจุ 

 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลที่ไดรับ 

  รางวัลชนะเลิศอันดับ 1จากการประกวดการแขงขันทีมเชียรลีดเดอรคณะสี 

โรงเรียนนวมินทราชินูทิศ เตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการปการศึกษา2558 
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6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ณัฎฐธิดาบุญรอด

ประธาน 

 

บุญสิตาภาคยภิญโญ 

รองประธาน 
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6.7หนาที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 

 

A. ชื่อ นางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด 

ตําแหนง ประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจัดการภายในบริษัท 

การศึกษา/คุณสมบัติ  กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท/เดือน 

 

B. ชื่อ นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ 

ตําแหนง รองประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ชวยในการบริหารจัดการทุกๆฝายในบริษัท  

การศึกษา/คุณสมบัติ กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 13,000บาท/เดือน 

6.8แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

6.9 วิสัยทัศน 

 การมอบสิ่งที่ดีและมีคุณภาพเปนเลิศในการใหบริการ 

6.10พันธกิจ 

1. คัดเลือกพนักงานที่เชี่ยวชาญดานการพับเหรียญโดยเฉพาะ 

2. รักษาคุณภาพของสินคาและเอกลักษณเฉพาะของทางรานใหอยูในระดับมาตรฐาน 

3. จัดระบบการบริการใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและพัฒนารูปแบบการบริการใหตรง

ตามความตองการอยางตอเน่ือง 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1. นางสาวณัฎฐธิดาบุญรอด ประธาน 1 15,000 

2. นางสาวบุญสิตา    ภาคยภิญโญ รองประธาน 1 13,000 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 2 28,000 
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6.11 เปาหมายทางธุรกิจ 

เปาหมายระยะสั้น 

1. ทําการประชาสัมพันธใหลูกคาทราบเกี่ยวกับการใหบริการของราน ดอกบุญโปรยทาน 

โดยใชสื่อทางSocial Media (Facebook , Instagram)เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรูและจดจําแบรนด 

2. สรางความประทับใจใหกับลูกคาทั้งกอนและหลังการใหบริการทุกคร้ัง 

3. สรางรายไดจากการบริการใหมากกวาเงินลงทุนรอยละ 5 

เปาหมายระยะกลาง 

1. เนนการประชาสัมพันธใหมากขึ้น เพื่อตอกย้ําการรับรู ใหลูกคาจดจําแบรนด และ 

กลายเปนรานพับเหรียญโปรยทานที่ลูกคานึกถึงเปนอันดับแรก 

2. ขยายสาขา2 – 3 รานโดยเร่ิมทีละราน เพื่อเพิ่มฐานลูกคาและใหบริการไดทั่วถึง 

3. สรางกําไรใหเพิ่มขึ้นรอยละ 5 – 10 ตอป ของเงินลงทุนทั้งหมด 

4. เพิ่มบริการใหมๆ กับกลุมลูกคา 

เปาหมายระยะยาว 

1. ทําการประชาสัมพันธ เพื่อสรางการจดจําและเพิ่มการรับรูในวงกวางใหมากขึ้น 

2. ขยายกิจการเพิ่มมากขึ้นในเขตและจังหวัดใกลเคียงสมุทรปราการ  

3. การเปดชองทางทําธุรกิจดานแฟรนไชสใหกับผูที่สนใจ 

4. สรางกําไรใหเพิ่มขึ้นจากเดิมรอยละ 10 – 20 ตอป ของเงินลงทุนทั้งหมด 

5. มีฐานลูกคาประมาณ 5,000 ราย 

6.12 ปจจัยความสําเร็จ 

1. ทําการตลาดออนไลนผานชองทาง Social media (Facebook , Instagram) ของทางราน 

เพื่อโปรโมทรานใหเปนที่รูจักในวงกวางดวยการประชาสัมพันธ การนําเสนอขอมูล รูปภาพ การ

ใหบริการของรานเพื่อใหลูกคาไดพูดคุยและติดตอสอบถามการใหบริการงายขึ้น 

2. การใหบริการที่ดี มีคุณภาพและคุมคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอในการใหบริการ 

3. มีบุคลากรมีความรูความสามารถและการแบงหนาที่ความรับผิดชอบเหมาะสม 

4. มีระบบการจัดเก็บขอมูล  การจัดการดานการตลาด  การบริหารเงิน และการบัญชี ที่ 

สามารถประเมินประสิทธิภาพและวัดประสิทธิผลของการดําเนินงาน 

5. มีการปรับปรุงพัฒนารูปแบบการใหบริการใหตรงตอความตองการของลูกคาอยูเสมอ 
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6.13 นโยบายในการจายเงินปนผลหรือการแบงผลประโยชน 

1. มีการแบงเงินปนผลใหหุนสวนทุกๆคน โดยยึดหลักในการถือครองหุนสวน 

2. หลังจาก 2ป  เปนตนไปหุนสวนทุกคนจะไดรับโบนัสเพิ่มขึ้น 

6.14แผนดําเนินการอ่ืนของธุรกิจ 

             แผนการขยายกิจการเพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหมากขึ้นจากเดิมโดยจะจัดต้ังสถานที่ใหมีหนาราน

เพื่องายตอการเลือกสรรําหรับลูกคา 

 

7.  แผนการตลาด    

7.1 เปาหมายทางการตลาด 

1. มุงสรางธุรกิจดอกบุญโปรยทานใหเปนที่รูจักในลูกคากลุมเปาหมาย 

2. ทําใหลูกคากลุมเปาหมาย ประมาณ 30% รูจักธุรกิจดอกบุญโปรยทาน ในฐานะราน 

บริการพับเหรียญโปรยทานที่ใหบริการดีที่สุด 

3. มีอัตราสวนจํานวนลูกคาที่เขามาใชบริการรานดอกบุญโปรยทานไมตํ่ากวา 15% 

7.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

กลุมบุคคลที่นับถือศาสนาพุทธ กลุมบุคคลทํางานบริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวางในการพับ 

เหรียญโปรยทานดวยตนเอง 

7.3 กลยุทธทางการตลาด 

 7.3.1  กลยุทธดานการบริการ 

 รายละเอียดการบริการ 

เปนการพับแบบปกติโดยใชริบบิ้นแบบทั่วไปแตมีของตกแตงและใชวัสดุแบบทนทาน 

โดยคิดเปนราคารอยละ 400 บาทรานดอกบุญโปรยทานมีการรับประกันสินคาในกรณีที่สินคาชํารุด

หรือเสียหายจากทางรานจริง โดยทางรานจะรับผิดชอบใหลูกคา 100 %  

7.3.2 กลยุทธดานราคา 

มีการกําหนดราคาโดยการเปรียบเทียบกับราคาคูแขงในระดับที่ราคาถูกกวา เพราะ 

เราคํานึงถึงรายไดของกลุมเปาหมาย แตเชื่อวาลูกคาก็สามารถยอมรับไดเพราะเรามีบริการเสริม

ใหกับลูกคาและทําใหลูกคามีความรูสึกที่คุมคากับราคาที่จายไป 
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บริการ คาบริการ  

บริการพับเหรียญโปรยทาน100 ชิ้น 400บาท 

บริการพับเหรียญโปรยทาน 200ชิ้น 750บาท 

บริการพับเหรียญโปรยทาน 300ชิ้น 1,000บาท 

 ลูกคาโดยสวนใหญจะเลือกใชบริการพับเหรียญโปรยทาน100 , 200,300ชิ้นตามลําดับ 

การชําระเงิน 

ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางรานไดตาม

บัญชีธนาคารของทางราน  ดังน้ี 

ชื่อบัญชี ราน  “ดอกบุญ โปรยทาน” 

ธ.กสิกรไทย   เลขที่บัญชี 029-8-46902-2 บัญชี ออมทรัพย   

   สาขา โรบินสัน สมุทรปราการ 

ธ.กรุงไทย  เลขที่บัญชี 012-3-984-60-9 บัญชี ออมทรัพย   

   สาขา บิ๊กซี สมุทรปราการ 

ธ.ไทยพาณิชย  เลขที่บัญชี 012-3-395-71-9 บัญชี ออมทรัพย    

   สาขา โลตัสศรีนครินร 

7.3.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

ธุรกิจน้ีประชาสัมพันธผานทาง Social Media โดยใชชื่อ Facebook : ดอกบุญ โปรยทาน

Instagram : __Doeat__ โดยการโพสนําเสนอสินคาทําใหบุคคลที่ใชแหลง Social Media เล็งเห็น

และสนใจบริการพับเหรียญโปรยทานเพิ่มมากขึ้น 

สถานที่บริการบานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

ชองทางการติดตอออนไลน  ลูกคาสามารถจองคิวและสอบถามขอมูลการใหบริการไดตาม

ชองทางหลักในหนาFacebook : ดอกบุญ โปรยทานหรือInstagram:  __Doeat__ 

ช อ ง ท า ง ก า ร ติ ด ต อ อ อ น ไ ล น
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7.3.4 กลยุทธดานสงเสริมการตลาด

รานดอกบุญโปรยทาน (Flower 

Scatter)เปนรานที่เพิ่งเปดตัวขึ้นได

ไมนาน  โดยทางรานมีการสงเสริม

การขายดวยการประชาสัมพันธ

ผานทางSocial Media และการจัด

โ ป ร โ ม ชั่ น ใ ห กั บ ลู ก ค า  โ ด ย มี

วัตถุประสงคเพื่อตองการใหลูกคา

เกิดการซื้อซ้ํา ซื้อบอย และตองการใหลูกคาติดหรือจงรักภักดีตอแบรนดของเรา 

1. แอดไลน (LINE) ของรานคาเพื่อรับสวนลดพิเศษในการซื้อสินคาภายในรานลูกคาสามารถ

เลือกซื้อสินคา ดูราคา ติดตามโปรโมชั่น ขาวประชาสัมพันธตางๆ จากทางรานไดงายยิ่งขึ้น 

 

 

 

 

 

2. ประชาสัมพันธผานชองทางSocial MediaFacebook :ดอกบุญ โปรยทาน 

Instagram : __Doeat__ 
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7.3.5กลยุทธดานบุคลากร  

 ธุรกิจพับเหรียญโปรยทาน เปนธุรกิจบริการที่ตองมีความละเอียด เอาใจใส และสิ่งที่สําคัญ

ที่สุดคือ ความอดทนและความซื่อสัตย ซึ่งพนักงานจะตองมีคุณลักษณะดังน้ี 

1. มีความมุงมั่นในการทํางาน 

2. มีพื้นฐานความรูหรือมีประสบการณในการพับเหรียญโปรยทาน 

3. มีมนุษยสัมพันธที่ดี   

4. รักงานบริการ 

5. มีความอดทน  

6. มีความซื่อสัตย สุจริต  

7. มีความรับผิดชอบ 

 

7.3.6  กลยุทธดานกระบวนการบริการ 

ขั้นตอนการพับเหรียญโปรยทาน 

1. การรับออเดอรจากลูกคา 

2.การตัดริบบิ้นตามแบบที่ลูกคาเลือก 

3.การขึ้นรูปริบบิ้นใหเปนรูปทรงตางๆและใสเหรียญ 

4. การตกแตงริบบิ้น 

5. การแพ็คลงกลองหรือถุงแพ็คเกจของทางราน 

6.การสงมอบสินคาใหกับลูกคาโดยผานทางไปรษณีย ,เคอร่ี หรือนัดรับ 

 

 

7.3.7กลยุทธดานสภาพแวดลอมการบริการการ

ตกแตงหนา Facebook  ที่เนนการจัดวางสินคา

ใหเปนที่สะดุดตา แปลกใหม เพื่อใหเกิดความ

นาสนใจโดดเดนและดึงดูดสายตาของผูบริโภค

โดยการใชสื่อSocial Media ตางๆ เพื่อเปนการ

เชิญชวนใหลูกคาเกิดความสนใจ 

 

 

 

 

ดอกบุญ โปรยทาน 



44 
 

8. แผนการบริการ 

8.1 สถานประกอบการในการบริการ 

ที่ต้ังสถานที่บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

หมายเลขโทรศัพท095-809-1308 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.2  อุปกรณและเคร่ืองมือในการบริการ 

ลําดับ รายการ การใชงาน จํานวน ราคาทุน อายุ 

1. ปนยิงกาวรอน ใชสําหรับยิงกาวรอน 4 516.00 1 

2. กรรไกร ใชสําหรับตัด,แตงริบบิ้น 3 150.00 1 

3. ชุดเย็บกระดาษ ใชสําหรับเย็บริบบิ้น 3 135.00 1 

8.3  ขอมูลการบริการ 

จํานานหนวยการบริการสูงสุด  25/550/6,600 หนวย (คน/เดือน/ป) 

อัตราประมาณการใหบริการ  25/550/6,600 หนวย (คน/เดือน/ป) 

เปาหมายหนวยการบริการ  25/550/6,600 หนวย (คน/เดือน/ป) 

เวลาที่ใชในการผลิตตอรอบการบริการ 3 /25/550/6,600 หนวย (ชั่วโมง/คน/เดือน/ป) 

เวลาบริการตอวัน  480/8   หนวย (นาท/ีชั่วโมง) 

จํานวนแรงงานที่ใชในการบริการ  1   คน  

อัตราคาแรงงานในการผลิต  330   บาท (ตอคน /วัน) 
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8.4รายละเอียดผลิตภัณฑที่ใชในการบริการ 

1. ริบบิ้น 

2. กาวสองหนา 

3. กาวรอนชนิดแทง 

4. กระดาษ A4 

5. ชุดเย็บกระดาษ 

 

8.5 ขั้นตอนการบริการ 

1. ลูกคาสงขอความมาทาง Facebook และ Instagram 

2. แนะนําสินคาใหลูกคาเลือกสรร 

3. ลูกคาเลือกแบบที่ตองการ 

4. แจงวันที่รับสินคา 

5. ชําระเงิน  

6. สงของใหลูกคาโดยไปรษณีย ,Kerry หรือนัดรับบริเวณใกลเคียง 

 

8.6 แผนผังกระบวนการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลูกคาสงขอความมาทาง  

Facebook และ Instagram 

แนะนําสินคาใหลูกคาเลือกสรร 

ลูกคาเลือกแบบที่ตองการ 
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สงของใหลูกคาโดย

ไปรษณีย , Kerry หรือ

นัดรับบริเวณใกลเคียง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.   แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกู รวมมูลคา 

1. เงินสด 200,000.00 - 200,000.00 

2.     

3.     

 รวมมูลคาลงทุนทั้งสิน 200,000.00 - 200,000.00 

 โครงสรางทางการเงิน(เปอรเซ็นต) 100 % - 100 % 

แจงวันที่รับสินคา 

ชําระเงิน 
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9.2  ทรัพยสินที่ใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

 

 

 

9.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ เดือนท่ี1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของราคาคาบริการ-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนทุนการบริการ-% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย2-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป –วัน/เดือน 22วัน / เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

 

 

ลําดับท่ี รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1. ที่ดิน - - 

2. อาคาร - - 

3. สวนตกแตง/ปรับปรุง ใชตกแตง/ปรับปรุงรานและเคร่ืองมือ 2,000.00 

4. อุปกรณ/เคร่ืองมือ ใชในการบริการ 16,600.00 

5. เคร่ืองใชสํานักงาน ใชในการบริการ 13,800.00 

6. ยานพาหนะ - - 

7. สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

8. ทรัพยสินทางปญญา - - 

9. รายการอ่ืนๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 32,400.00 
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9.4 นโยบายทางการเงิน 

รายการ 

 

เดือนท่ี 1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตคาบริการ –  วัน/เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา – วัน/เดือน  - - - 

วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู(ถามี) – บาท - - - 

วงเงินสิ้นเชื่อระยะยาวที่ขอกู (ถามี) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น -% - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว -% - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 100,000.00 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืน ๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืน ๆ - 

หมายเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ 
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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 เดือนท่ี12 

จํานวนลูกคาท่ีใชบริการ             

100ชิ้น 400 บาท 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

200ชิ้น 750 บาท 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 

รวมจํานวนลูกคา 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 

คาบริการ (บาท/หนวย)             

100ชิ้น 400 บาท 400.00 400.00 400.00 400.00  400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 

200 ชิ้น 750 บาท 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

คาบริการเฉล่ีย 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 2,150.00 

รายไดจากการบริการ (บาท)             

100 ชิ้น 400บาท 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

200ชิ้น 750 บาท 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00. 75,000.00 75,000.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 

รวมรายไดจากการบริการ 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 

รวมรายไดสะสม (บาท) 465,000.00 930,000.00 1,395,000.00 1,860,000.00 2,325,000.00 2,790,000.00 3,255,000.00 3,720,000.00 4,185,000.00 4,650,000.00 5,115,000.00 5,580,000.00 

             

ลูกหนี้การคา (บาท) - - - - - - - - - - - - 

             

เงินสดรับจากการบริการ (บาท) 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 465,000.00 
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9.6 ประมาณการรายไดจากการบริการ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนลูกคาท่ีใชบริการ (คน)    

100 ชิ้น 400 บาท 1,200.00 1,260.00 1,386.00 

200 ชิ้น 750 บาท 1,200.00 1,260.00 1,386.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 4,200.00 4,410.00 4,851.00 

รวมจํานวนลูกคาท่ีใชบริการ 6,600.00 6,930.00 7,623.00 

คาบริการ (บาท/หนวย)    

100 ชิ้น 400 บาท 400.00 400.00 400.00 

200 ชิ้น 750 บาท 750.00 750.00 750.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

คาบริการเฉลี่ย 2,150.00 2,150.00 2,150.00 

รายไดจากการบริการ (บาท)    

100 ชิ้น 400 บาท 480,000.00 504,000.00 554,400.00 

200 ชิ้น 750 บาท 900,000.00 945,000.00 1,039,500.00 

300 ชิ้น 1,000 บาท 4,200,000.00 4,410,000.00 4,851,000.00 

รวมรายไดจากการบริการ 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 

    

    

    

ประมาณการลูกหน้ีการคา    

-ขายดวยเงินสด 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 

-  ขายดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

-  ระยะเวลาใหเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

ลูกหน้ีการคารวม (บาท) - - - 

    

    

เงินสดรับจากการบริการ(บาท) 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 
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9.7  ประมาณการตนทุนสินคาที่ซื้อมาเพื่อขายสินคา 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาซื้อมาในการบริการ (หนวย)    

ริบบิ้น (ลัง) 81.00 86.00 95.00 

กาวรอน (กิโลกรัม) 507.00 533.00 587.00 

กาวสองหนา (ลัง) 15.00 16.00 18.00 

กระดาษ A4 (แพ็ค) 108 114 126 

    

ราคาตอหนวยของสินคาซื้อมาเพื่อบริการ (บาท)    

ริบบิ้น (ลัง) 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

กาวรอน (กิโลกรัม) 190.00 199.50 219.45 

กาวสองหนา (ลัง) 2,880.00 3,024.00 3,326.40 

กระดาษ A4 (แพ็ค) 330.00 346.50 381.15 

    

ตนทุนสินคาซื้อมาในการบริการ (บาท)    

ริบบิ้น (ลัง) 194,400.00 216,720.00 263,340.00 

กาวรอน (กิโลกรัม) 96,330.00 106,333.50 128,817.15 

กาวสองหนา (ลัง) 43,200.00 48,384.00 59,875.20 

กระดาษ A4 (แพ็ค) 35,640.00 39,501.00 48,024.90 

รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อการบริการ (บาท) 369,570.00 410,938.50 500,057.25 

    

ประมาณการเจาหน้ีการคา    

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

ซื้อสินคามาดวยสินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

    

เงินสดจายคาบริการและสินคาซื้อมาเพื่อบริการ 369,570.00 410,938.50 500,057.25 
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9.8  ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

ตนทุนคาบริการ (บาท)    

คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการบริการ 369,570.00 410,938.50 500,057.25 

คาแรงงานในการบริการ 87,120.00 91,476.00 100,623.60 

คาไฟฟาในการบริการ 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

คานํ้าประปาในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

คาบํารุงรักษาอุปกรณและเครื่องมือบริการ 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

คาขนสงวัตถุดิบเพื่อใชในการบริการ - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 2,500.00 2,625.00 2,887.50 

รวมตนทุนการบริการ 471,190.00 517,639.50 617,428.35 

คาเส่ือมราคาในการบริการ (บาท) - - - 

คาเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณและเครื่องมือบริการ 160.20 160.20 160.20 

คาเสื่อมราคายานพาหนะ - - - 

รวมตนทุนคาเส่ือมราคาในการบริการ 160.20 160.20 160.20 

    

รวมตนทุนการผลิตสินคาทั้งส้ิน 471,350.20 517,799.70 617,588.55 

+ บวกวัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

-หัก      วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวกสินคาซื้อมาเพื่อ บริการคงเหลือตนงวด - - - 

-หักสินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 

+บวกสินคาระหวางทําคงเหลือตนงวด - - - 

-หักสินคาระหวางทําคงเหลือปลายงวด - - - 

+บวกสินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

-หักสินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา (บาท) 471,350.20 517,799.70 617,588.55 
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9.9  ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย (บาท)    

เงินเดือนบุคลากร 336,000.00 352,800.00 388,080.00 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 15,000.00 15,750.00 17,325.00 

คาใชจายสํานักงาน 4,800.00 5,040.00 5,544.00 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 6,000.00 6,300.00 6,930.00 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 2,500.00 2,625.00 2,887.50 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

คาใชจายดานท่ีปรึกษาดานตางๆ - - - 

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 

คาใชจายการเล้ียงรับรอง - - - 

คาใชจายคอมมิชชั่นจากการขาย - - - 

คาใชจายในการเดินทางตางประเทศ - - - 

คาใชจายในการชําระดอกเบ้ียเงินกู - - - 

คาใชจายในการชําระภาษีเงินไดนิติบุคคล - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รวมคาใชจายในการบริหารและการขาย 382,900.00 402,045.00 442,249.50 

คาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขาย    

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเครื่องใชสวนสํานักงาน 6,080.00 6,080.00 6,080.00 

คาเสื่อมราคายาพาหนะ - - - 

รวมคาเส่ือมราคา 6,080.00 6,080.00 6,080.00 

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย 388,980.00 408,125.00 448,329.50 
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9.10  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได    

รายไดจากการบริการ 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 

รายไดอ่ืน ๆ - - - 

รวมรายได 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 

    

หัก – ตนทุนขาย 471,350.20 517,799.70 617,588.55 

    

กําไรข้ันตน 5,108,649.80 5,341,200.30 5,827,311.45 

    

หัก – คาใชจายในการบริหารและการขาย 388,980.00 408,125.00 448,329.50 

    

กําไรจากการดําเนินการ 4,719.669.80 4,933,075.30 5,378,981.95 

    

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 4,719.669.80 4,933,075.30 5,378,981.95 

    

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล 707,950.47 739,961.29 806,847.29 

    

กําไรสุทธิ 4,011,719.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

    

หัก – เงินปนผลจาย - - - 

กําไรสะสม - 4,011,719.33 181,394.68 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 4,011,719.33 181,394.68 4,390,739.98 

มูลคาทางบัญชีหุน 20.05 0.90 21.95 
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9.11 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการ       

เงินสดรับจากการบริการ 5,580,000.00 5,859,000.00 6,444,900.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจากคาใชจายในการบริการ 471,350.20 517,799.70 617,588.55 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 388,980.00 408,125.00 448,329.50 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 707,950.47 739,961.29 806,847.29 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการรวม 4,011,719.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน    

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยท่ีดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวนตกแตง -2,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ -16,600.00 - - 

เ งินสดจายค าการลงทุนในสินทรัพย เครื่ องใช

สํานักงาน 

-13,800.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม -32,400.00   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน    

เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

เงินสดรับจากการกอหน้ีสิน - - - 

เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 3,979,319.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 3,979,319.33 4,193,114.01 4,572,134.66 
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9.12 ประมาณการงบดุล 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน    

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 3,979,319.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

ลูกหน้ีการคา - - - 

สินคาคงเหลือ - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 3,979,319.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

สินทรัพยที่ไมหมุนเวียน    

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 32,400.00 - - 

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 32,400.00 - - 

รวมสินทรัพย 4,011,719.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน    

หน้ีสินหมุนเวียน - - - 

เงินกูระยะสั้น - - - 

เจาหน้ีการคา - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียน - - - 

เงินกูระยะยาว - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - 

รวมหน้ีสิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ตํ่า) กวาทุน 4,011,719.33 181,394.68 4,390,739.98 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 4,011,719.33 181,394.68 

รวมสวนของผูถือหุน 4,011,719.33 4,193,114.01 4,572,134.66 

รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 4,011,719.33 4,193,114.01 4,572,134.66 
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9.13 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน    

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) สภาพคลองตัวสูง สภาพคลองตัวสูง สภาพคลองตัวสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน    

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี    

อัตราสวนแหงหุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน    

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผู ถือหุน 

(ROE) 

- - - 

อัตรากําไรขั้นตน (เปอรเซนต) 91.55% 91.16% 90.41% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซนต) 84.58% 84.19% 83.46% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซนต) 71.89% 71.56% 70.94% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน    

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 20.02 0.90 21.95 

มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 3 ป 3 ป 3 ป 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3 ป 3 ป 3 ป 

ระยะเวลาคืนทุน 3 ป 3 ป 3 ป 
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10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 

ลําดับ ลักษณะปญหาหรือความเสี่ยง ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1 ระบบ Facebook ใชงานไมได ทําใหการติดตอกับลูกคาติดขัด ติดตอกับลูกคาทางInstagram

หรือ เบอรโทรศัพท  

2 คูแขงเพิ่มมากขึ้น ทําใหธุรกิจสูญเสียสวนแบง

การตลาดที่คาดจะไดรับไป

บางสวน 

เพิ่มรูปแบบของการบริการใหดี

ยิ่งขึ้นอยูเสมอ เพื่อรักษาลูกคา

เกาและดึงดูดกลุมลูกคาใหม 

3 ลูกคารูจักนอยเพราะรานเปด

ใหม 

ทําใหธุรกิจอาจขาดทุนได เพิ่มการประชาสัมพันธผาน

ชองทาง Social media 

(facebook , Instagram)  
 
 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการดําเนินโครงการ 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

24-28 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ  

1-12 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา)  

15-31 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ) 

 

1 -30 ส.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3  (วิธีการดําเนินโครงการ)  

 แผนธุรกิจ  

 - บทสรุปผูบริหาร  

 - วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ  

 - ความเปนมาของธุรกิจ  

 - ผลิตภัณฑ  

 - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด  

 - แผนการบริหารจัดการ  

 - แผนการตลาด  

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ  

 - แผนการเงิน  

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง  

2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1) 

 

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

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมต่ํากวา 8 คร้ัง (ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งาน

ประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

 

   

   



60 

 

 

นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการผลิต) กับ

อาจารยท่ีปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 รวมทั้งการ

ออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

2-6 ธ.ค.62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ   

13 ธ.ค.62 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

 

16-20 ธ.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

13-17 ม.ค.63 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ  

20-24 ม.ค.63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะแนว

ทางการพัฒนา) 

 

27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม   

3-7 ก.พ.63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ) 

 

10-14ก.พ.63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

 

17-21ก.พ.63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ  

24-28ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน  
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นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

24-28 มิ.ย.62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ  

1-12 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา)  

15-31 ก.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ) 

 

1 -30 ส.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3  (วิธีการดําเนินโครงการ)  

 แผนธุรกิจ  

 - บทสรุปผูบริหาร  

 - วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ  

 - ความเปนมาของธุรกิจ  

 - ผลิตภัณฑ  

 - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด  

 - แผนการบริหารจัดการ  

 - แผนการตลาด  

 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ  

 - แผนการเงิน  

 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง  

2-6 ก.ย.62 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 1) 

 

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

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

 

1-31 ต.ค.62 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมต่ํากวา 8 คร้ัง (ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งาน

ประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 
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นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

1-8 พ.ย.62 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด และ แผนการผลิต) กับ

อาจารยท่ีปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 รวมทั้งการ

ออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

 

2-6 ธ.ค.62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ   

13 ธ.ค.62 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

 

16-20 ธ.ค.62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

13-17 ม.ค.63 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ  

20-24 ม.ค.63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะแนว

ทางการพัฒนา) 

 

27-31 ม.ค.63 กําหนดสง บรรณานุกรม   

3-7 ก.พ.63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ) 

 

10-14ก.พ.63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

 

17-21ก.พ.63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ  

24-28ก.พ.63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน  
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

17/06/62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 2 คน 1,250 2,500      2,500 

24/06/62 คาเอกสารอนุมัติโครงการ    1 ชุด  10   2,490 

12/07/62 คาเอกสารบทที่1    1 ชุด  30   2,460 

27/07/62 คาเอกสารบทที่2    1 ชุด  80   2,380 

31/08/62 คาเอกสารบทที่3    1 ชุด  200   2,180 

21/09/62 ถายเอกสารบทที่1-3 วันนําเสนอ    3 ชุด 100 300   1,880 

10/09/62 ทําปายราน    1 แผน 300 300   1,580 

10/09/62 ริบบิ้น    2 โหล 240 480   1,100 

 อุปกรณตกแตง    1 ชุด 250 250   850 

รวม 2,500  1,650  850 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

07/10/62 ยกยอดมา         850 

 แพ็คเกจ (ถุง)    1 แพ็ค 40 40   810 

 แพ็คเกจ (กลอง)    1 โหล 150 150   660 

07/10/62 สงเหรียญโปรยทาน  (คร้ังที่1)  100 ชิ้น 400 400      1,060 

 สงเหรียญโปรยทาน 100 ชิ้น 400 400      1,460 

 คานํ้ามัน    2 ลิตร 30 60   1,400 

16/10/62 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่2) 200 ชิ้น 750 750      2,150 

รวม 1,550  250  2,150 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย  @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

16/10/62 ยกยอดมา         2,150 

 ริบบิ้น    2 โหล 240 480   1,650 

18/10/62 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่3) 100 ชิ้น 400 400      2,070 

 สงเหรียญโปรยทาน 100 ชิ้น 400 400      2,470 

21/10/62 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่4) 200 ชิ้น 750 750      3,220 

 คานํ้ามันรถ    2 ลิตร 30 60   3,160 

รวม 1,150  540  3,160 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

23/10/62 ยกยอดมา         3,160 

 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่5) 100 ชิ้น 400 400      3,560 

25/10/62 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่6) 100 ชิ้น 400 400      3,960 

26/10/62 ริบบิ้น    2 โหล 240 480   3,480 

30/10/62 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่7) 300 ชิ้น 1,000 1,000      4,480 

รวม 1,800  480  4,480 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

31/10/62 ยกยอดมา         4,480 

 สงเหรียญโปรยทาน (คร้ังที่8) 200 ชิ้น 750 750      5,230 

 สงเหรียญโปรยทาน 200 ชิ้น 750 750      5,980 

 คานํ้ามันรถ    2 ลิตร 30 60   5,920 

รวม 1,500  60  5,920 
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บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

ว/ด/ป รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

 ยกยอดมา         5,920 

13/12/62 สงเหรียญโปรยทาน ATC นิทรรศน 100 ชิ้น 400 400      6,320 

 ถายเอกสารแบบสอบถาม     100 ชุด 300 300   6,020 

20/01/63 ปร้ินเอกสารบทที่ 4-5    20 แผน 2 40   5,980 

25/01/63 คาปร้ินภาคผนวกตางๆ    20 แผน 2 40   5,940 

28/02/63 คาเขาเลม      200   5,740 

28/02/63 คาพิมพเอกสารรวมเขาเลม      200   5,540 

28/02/63 คาแผนซีดี+ปก      40   5,500 

รวม 400  820  5,500 
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ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 

 โครงการธุรกิจบริการ  Flower Scatter 

 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางประสบการณในการดําเนินธุรกิจการขายและบริการ 

3. เพื่อใหนักศึกษารูจักปฏิบัติงานเปนทีมและสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 

ทุนทั้งสิ้น      2,500  บาท 

 ปฏิบัติงานบริการและใชจายตางๆคงเหลือ   5,500  บาท 

 แบงคืนใหสมาชิก 2 คนคนละ    2,750  บาท 

 มีรายชื่อตอไปน้ี 

1. นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด 

2. นางสาวบุญสิตา    ภาคยภิญโญ 
 

 

รายงานผลของแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรยทาน

ปรากฏผลขอมูล ดังน้ี 

เพศ พบวา ผูที่เขามาใชบริการเปนเพศชายจํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 60 รองลงมาเปนเพศ

หญิงจํานวน 40 คนคิดเปนรอยละ 40  

อายุ พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีอายุ 21 – 30 ปจํานวน 47 คนคิดเปนรอยละ 47 รองลงมาอายุ 31 

- 40 ปจํานวน 27 คนคิดเปนรอยละ 27 และอายุตํ่ากวา 20 ป หรือเทียบเทาจํานวน 6 คนคิดเปนรอยละ 6 

ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวน 39 คนคิด

เปนรอยละ 39 รองลงมาระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) จํานวน 33 คนคิดเปน

รอยละ 33 และตํ่ากวามัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 3 คนคิดเปนรอย

ละ 3 ตามลําดับ 
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อาชีพ พบวา ผูที่เขามาใชบริการเปนธุรกิจสวนตัว/คาขาย จํานวน 39 คนคิดเปนรอยละ 39

รองลงมาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 25 คนคิดเปนรอยละ 25 และนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 1 

คนคิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 

รายไดประจําเดือน พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีรายได 5,000 – 10,000 บาทจํานวน 39 คน 

คิดเปนรอยละ 39 รองลงมารายได 10,001 – 15,000 บาทจํานวน 36 คนคิดเปนรอยละ 36 และ

รายไดมากกวา 15,000 บาทขึ้นไปจํานวน 25 คนคิดเปนรอยละ 25 ตามลําดับ 

จากความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรยทาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย  (𝑥̅= 4.53 ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

ดานผลิตภัณฑคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการพับเหรียญ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มี

คาเฉลี่ย (𝑥̅= 4.91 ) ดานราคาความเหมาะสมของอัตราคาบริการ อยูในระดับความพึงพอใจมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานการจัดจําหนายชองทางการติดตอที่หลากหลาย เชน หนาราน 

Facebook และ Instagram อยูในระดับความพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 3.95 ) ดานการสงเสริม

การตลาดอัพเดตขาวสารและประชาสัมพันธผานชองทาง Social media เชน Facebook และ 

Instagram อยูเสมอ อยูในระดับความพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.05 ) ดานบุคลากรการ

ใหบริการของพนักงาน เชนความตรงตอเวลาและความสุภาพ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มี

คาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานกระบวนการระยะเวลาในการใหบริการ อยูในระดับความพึงพอใจมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.74 ) ดานสภาพแวดลอมการใหบริการภาพลักษณของราน ดอกบุญโปรย

ทาน ใน Social media โดยภาพรวม อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.67 ) 

ตามลําดับ   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการและขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จากการดําเนินงานโครงการธุรกิจบริการ ดอกบุญ โปรยทาน มีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน 

จํานวนลงทุนคนละ 1,250.00 บาท เปนจํานวนเงินทั้งหมด 2,500.00 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติ

คือ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานบริการเปน

ระยะเวลา 1 เดือนต้ังแต 1-30 ตุลาคม 2562 ซึ่งการปฏิบัติงานเมื่อหักคาใชจายตาง ๆ และออกบริการ 

คงเหลือ 5,500.00 บาท แบงใหผูรวมลงทุน 2 คน คนละ 2,750.00 บาท 

การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินโครงการ ดังน้ี  

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สรางประสบการณในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายไดระหวางการศึกษา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม และ

สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

คร้ังท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมทีปฏิบัต ิ

1 17-24 มิ.ย.2562 1. ประชุมโครงการ 

2. ทําแบบโครงการอนุมัติ 

3. ทําบทที่ 1 

2 08-12 ก.ค.2562 1. สงบทที่ 1 

2. แกโครงการบทที่ 1 

3 15-24 ก.ค.2562 1. ทําบทที่ 2  

2. แกบทที่ 2 

4 12-24 ส.ค.2562 1. สงบทที่ 3และแผนธุรกิจ 

2. แกโครงการบทที่ 3 

5 21ก.ย.2562       Present โครงการคร้ังที่ 1 

6 10 ก.ย.2562       ทําปายราน จัดเตรียมอุปกรณการบริการ 



72 
 

คร้ังท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมทีปฏิบัติ 

7 07 ต.ค.2562 1. จัดสถานที่ และอุปกรณในการดําเนินโครงการ 

2. ติดปายชื่อรานเพื่อประชาสัมพันธ 

3. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 1 

8 16 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 2 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

       3.   รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

9 18 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 3 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

       3.   รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

10 21 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 4 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

        3.   รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

11 23 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 5 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

        3.   รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

12 25 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 6 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

        3.   รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชีรวบรวมเงินจาการ

ขายสินคาทําบัญช ี

13 28 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 7 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

3. รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

14 30 ต.ค.2562 1. ใหบริการพับเหรียญ ครั้งท่ี 8 

2. เตรียมอุปกรณเพื่อบริการสินคา 

3. รวบรวมเงินจาการบริการสินคาทําบัญชี 

15 08 พ.ย.2562       จัดทํา PowerPoint นําเสนอโครงการคร้ังที่ 2 

16 16.พ.ย.2562       Present โครงการคร้ังที่ 2 

17 13.ธ.ค.2562       งาน AT.C นิทรรศน 
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คร้ังท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมทีปฏิบัติ 

18 20 ม.ค.2562 บทที่ 4-5 ภาคผนวก,บทคัดยอ กิตติกรรมประกาศ บรรณานุกรม 

19 21 ก.พ.2562 ตรวจรูปเลมโครงการ 

20 28 ก.พ.2562 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 2 แผน 

 

ปญหา และอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1 ขาดประสบการณในการดําเนินธุรกิจอาจทําใหแผนงานและงบประมาณผิดพลาด 

2 เปนธุรกิจที่เพิ่งเปดตัวไดไมนานทําใหยังไมเปนที่รูจักของลูกคา   

 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1 ฝกอบรมบุคลากรและสอบถามผูเชี่ยวชาญรวมไปถึงคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ตเพื่อให

มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 2 ทําการสงเสริมการขาย ประชาสัมพันธ และโฆษณาใหมากขึ้นเพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคา   
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ภาคผนวก ก   แบบสอบถาม 

 

  - แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

  - บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษาและอาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 
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แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาดวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2  ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ  ดอกบุญโปรยทาน (Flower Scatter) 
ระยะเวลาการดําเนินงาน มิถุนายน 2562 – กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน    บานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

ประมาณการคาใชจาย 2,500 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1.  นางสาวณัฎฐธิดา บุญรอด  รหัสประจําตัว 40156 ปวส.2/31 

2.  นางสาวบุญสิตา ภาคยภิญโญ รหัสประจําตัว40157 ปวส.2/31 

 

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

   (นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด)........./........./........ 
      

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 
  

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

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

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)....../...../..... (อาจารยอุดมพร  เปตานนท) ...../....../..... 

 

 ลงช่ือ.........................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

   (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัรพันธ)......./......./....... 
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ชื่อโครงการ   ดอกบุญโปรยทาน (Flower Scatter) 

 
แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมธุรกิจบริการ 

 
อาจารยท่ีปรึกษา  อาจารยอุดมพร     เปตานนท 
 
อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ 
 
ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวณัฎฐธิดา บุญรอด  ประธานโครงการ 

2. นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ        รองประธานโครงการ 
 
หลักการและเหตุผล 
 

 ปจจุบัน ทุกทานนาจะเคยมีโอกาสไดรวมงานบวชกันมาบางแลวซึ่งกิจกรรมที่จะพบเห็นได

ในงานบวชน่ันก็คือ การโปรยทาน นาคกอนที่จะเขาโบสถ แทจริงการโปรยทานน้ีเปนคติทางพุทธ

ศาสนาโดยยึดตามพุทธประวัติวา เมื่อสมเด็จพระสัมมาสัมพุทธเจา คร้ังยังเปนเจาชายสิทธัตถะทรง

สละเงินทองทรัพยสมบัติแลวออกผนวชโดยไมปรารถนาที่จะเปนพระเจาแผนดิน ด้ังน้ันการโปรย

ทานกอนเขาโบสถของนาคจึงเปนการแสดงวาตอจากน้ีไปนาคไดสละสมบัติทุกอยางแลวเพื่อ

ดําเนินชีวิตตามแบบอยางตามองคสมเด็จสัมมาสัมพุทธเจา นอกจากการโปรยทานในงานบวชแลว

ยังมีโปรยทานสําหรับงานศพอีกดวย ตามความเชื่อจากโบราณเมื่อมีคนในครอบครัวลวงลับไป

ลูกหลานไมอยากใหวิญญาณเรรอนจึงบอกกับเจาที่ขอใหดวงวิญญาณไปสถิตที่บานโดยการโปรย

ทานเพื่อเปนการซื้อทางใหดวงวิญญาณผานไปไดไมติดขัด แขกที่ไปรวมงานที่เก็บเหรียญไดจะ

นําไปทําบุญตอเพื่ออุทิศบุญกุศลใหผูลวงลับจึงจะไดบุญกุศลน้ีไปดวย 

 ทางคณะผูจัดทําโครงการ จึงนําธุรกิจพับเหรียญโปรยทานมาเพื่อใหประชาชนคนเมืองที่ ตองการ

ความสะดวกสบาย ไมมีเวลาในการพับเหรียญ โดยทางคณะผูจัดทําจะสรางความพึงพอใจใหแก

ลูกคา ทั้งดานการบริการ ดานความสวยงาม ราคาและรวมถึงความเอาใจใสลูกคา ทุกคน 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางประสบการณในการดําเนินธุรกิจบริการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษารูจักปฏิบัติงานเปนทมีและสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

เปาหมาย 

 1.   สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

            2.   เพื่อสรางอาชีพการบริการ 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ  

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําธุรกิจบริการ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ และสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัตถุดิบ  และตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ทดลองปฏิบัติการบริการ ประเมินผลการปฏิบัติงาน 

3. ปฏิบัติดําเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ที่วางแผนไว 

4. จัดกิจกรรมทางการตลาด และการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณผลกําไร ขาดทุน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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ข้ันตอนดําเนินงาน 

ข้ันตอนดําเนินการ 

ป 2562 ป 2563 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4. จัดทําแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ

และการสงเสริมการตลาด 

        

5. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่

ที่จะทําธุรกิจบริการ 
        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 
       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. สงรายงานสรุปผลการดําเนินงาน          

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงานบานเลขที่ 439/41 หมู 4 ต.ทายบาน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 
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งบประมาณและวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 1,250 บาท รวมเปนเงิน  2,500 บาท 

1.   วัตถุดิบ 

ริบบิ้น                            600 บาท 

เหรียญบาท         - บาท 

กระดาษ A4       89 บาท 

2.   อุปกรณ 

กรรไกร                    50 บาท 

กาวสองหนา                   60 บาท 

ชุดเย็บกระดาษ                                                                       70         บาท 

กาวรอน                    80 บาท 

ปนยิงกาวรอน                  129 บาท 

อุปกรณตกแตงตางๆ                 400 บาท 

แพ็คเกจ (กลองหรือถุง)                 280   บาท 

3.เบ็ดเตล็ด 

             ปายราน                                500        บาท 

รวม                 2,258       บาท 
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การติดตามผลและการประเมิน 

1.     นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2.     แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3.     รายงานสรุปผลการดําเนินการ และงบประมาณ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สรางประสบการณในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายไดระหวางการศึกษา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

และสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. การปฏิบัติงานอาจลาชา หรือไมเปนไปตามแผนงาน 

2. วัสดุอุปกรณที่ใชในการปฏิบัติงานอาจชํารุด เสียหาย 

 

ขอเสนอแนะ 

1. เตรียมความพรอมของทีมงาน ฝกปฏิบัติคนใหเกิดความชํานาญกอนลงปฏิบัติงานจริง 

2. ตรวจสอบวัสดุ อุปกรณทุกคร้ัง กอนปฏิบัติงาน 

  

 

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

      (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)                              (อาจารยอุดมพร  เปตานนท)             

             อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                         อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ       

 
 

ลงชื่อ..................................................... 
     (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

  หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 
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สถานที่ดําเนินโครงการ 

 
 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

สถานท่ีประกอบการ 
บานเลขท่ี 439/41หมู 4 ต.ทายบาน 

อ.เมือง  จ.สมุทรปราการ 10280 

วิทยาลัย

เทคโนโลยี

อรรถวิทย

พณิชยการ 

วงเวียน

ทายบาน 

สําโรง 

สี่แยกบางนา 

ถ.ทายบาน 
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บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

                       โครงการ ดอกบุญโปรยทาน (Flower Scatter) 

                 ท่ีปรึกษาโครงการ อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ 

                     ท่ีปรึกรวมโครงการ อาจารยอุดมพร  เปตานนท 

          ผูรับผิดชอบโครงการ นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด ระดับชั้น ปวส.2/31 เลขที่ 3 

                                                 นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ ระดับชั้น ปวส.2/31 เลขที่ 4 

ลําดับที ่ รายการ วันที่ ลงชื่อ 

ที่ปรึกษา 

ลงชื่อ 

ที่ปรึกษารวม 

1 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 1-12 ก.ค.62   

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ) 

15-31 ก.ค.62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3  (วิธีการดําเนินโครงการ) 1 -30 ส.ค.62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผูบริหาร    

- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + 

แผนธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรียมนําเสนอ

โครงการ Present คร้ังที่ 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 นําเสนอโครงการ (Present) ครั้งที่ 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย.62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมต่ํากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค.62   

ปวส.2 
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ลําดับที่ รายการ วันที่ ลงชื่อ 

ที่ปรึกษา 

ลงชื่อ 

ที่ปรึกษารวม 

8 กําหนดสง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการตลาด 

และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียม

นําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 รวมทั้งการออก

รานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย.62   

9 นําเสนอโครงการ (Present) ครั้งที่ 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16พ.ย. 62   

10 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ  2-6 ธ.ค.62   

11 งาน ATCนิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค.62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค.62   

 -บัญชี+ ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ 13-17 ม.ค.63   

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5 

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรค 

และขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค.63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทํา

โครงการ) 

3-7 ก.พ.63   

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14ก.พ.63   

17 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21ก.พ.63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28ก.พ.63   

 



 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

 

   - รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

   - ตัวอยางแบบสอบถาม 
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รายงานผลแบบสอบถาม 

โครงการธุรกิจบริการราน ดอกบุญโปรยทาน 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรย

ทานซึ่งเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทธุรกิจการใหบริการมีผูตอบแบบสอบถามจํานวน

ทั้งหมด  100 คน โดยแบบสอบถามจะแบงออกเปน 2 ตอน ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการรานดอกบุญโปรยทาน 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ ความถี่ รอยละ 

1. เพศ 

    ชาย 60 60.0 

    หญิง 40 40.0 

รวม 100 100.0 

2.  อายุ   

    อายุตํ่ากวา 20 ป หรือเทียบเทา 6 6.0 

    อายุ 21 – 30 ป 47 47.0 

    อายุ 31 – 40 ป 27 27.0 

    อายุ 41 ป ขึ้นไป 20 20.0 

รวม 100 100.0 

3.  ระดับการศึกษา   

    ตํ่ากวามัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 3 3.0 

    ระดับมัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 33 33.0 

    อนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 39 39.0 

    ปริญญาตรี 25 25.0 

    ปริญญาโท หรือ สูงกวา - - 

รวม 100 100.0 
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ตารางท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม(ตอ) 

สถานภาพ ความถี่ รอยละ 

4.  อาชีพ   

     นักเรียน / นักศึกษา 1 1.0 

     ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 21 21.0 

     พนักงานบริษัทเอกชน 25 25.0 

     ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 39 39.0 

     พอบาน / แมบาน 14 14.0 

รวม 100 100.0 

5.  รายไดประจําเดือน   

     ตํ่ากวา 5,000 บาท - - 

     รายได 5,000 – 10,000 บาท 39 39.0 

     รายได 10,001 – 15,000 บาท 36 36.0 

     รายไดมากกวา 15,000 บาทขึ้นไป 25 25.0 

รวม 100 100.0 

จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรย

ทานปรากฏผลขอมูล ดังน้ี 

เพศ พบวา ผูที่เขามาใชบริการเปนเพศชายจํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 60 รองลงมาเปนเพศ

หญิงจํานวน 40 คนคิดเปนรอยละ 40  

อายุ พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีอายุ 21 – 30 ปจํานวน 47 คนคิดเปนรอยละ 47 รองลงมาอายุ 31 

- 40 ปจํานวน 27 คนคิดเปนรอยละ 27 และอายุตํ่ากวา 20 ป หรือเทียบเทาจํานวน 6 คนคิดเปนรอยละ 6 

ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีจํานวน 39 คนคิด

เปนรอยละ 39 รองลงมาระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) จํานวน 33 คนคิดเปน

รอยละ 33 และตํ่ากวามัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 3 คนคิดเปนรอย

ละ 3 ตามลําดับ 
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อาชีพ พบวา ผูที่เขามาใชบริการเปนธุรกิจสวนตัว/คาขาย จํานวน 39 คนคิดเปนรอยละ 39

รองลงมาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 25 คนคิดเปนรอยละ 25 และนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 1 

คนคิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 

รายไดประจําเดือน พบวา ผูที่เขามาใชบริการมีรายได 5,000 – 10,000 บาทจํานวน 39 คน 

คิดเปนรอยละ 39 รองลงมารายได 10,001 – 15,000 บาทจํานวน 36 คนคิดเปนรอยละ 36 และ

รายไดมากกวา 15,000 บาทขึ้นไปจํานวน 25 คนคิดเปนรอยละ 25 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีมีตอการใหบริการรานดอกบุญโปรยทาน 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (𝑥̅) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

5 = มากที่สุด 4 = มาก        3 = ปานกลาง        2 = นอย        1 = นอยที่สุด   

ขอ รายละเอียด 
ผลการประเมิน ระดับความ

พึงพอใจ 5 4 3 2 1 𝒙� SD 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1 คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการพับเหรียญ 91.0% 9.0% - - - 4.91 0.29 มากที่สุด 

2 มาตรฐานของอุปกรณที่ใชในการพับเหรียญ 84.0% 16.0% - - - 4.84 0.37 มากที่สุด 

ดานราคา (Price)  

3 ความเหมาะสมของอัตราคาบริการ 75.0% 25.0% - - - 4.75 0.44 มากที่สุด 

ดานการจัดจําหนาย (Place)  

4 
ชองทางการติดตอที่หลากหลาย เชน หนาราน 

Facebook และ Instagram 
26.0% 43.0% 31.0% - - 3.95 0.76 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

5 

อัพเดตขาวสารและประชาสัมพันธผาน

ชองทาง Social Media เชน Facebook  และ 

Instagram อยูเสมอ 

13.0% 79.0% 8.0% - - 4.05 0.46 มาก 

ดานบุคลากร (People)  

6 
การใหบริการของพนักงาน เชนความตรงตอ

เวลาและความสุภาพ 
75.0% 25.0% - - - 4.75 0.43 มากที่สุด 

7 
ความรูและความชํานาญในการพับเหรียญของ

พนักงาน 
70.0% 30.0% - - - 4.70 0.46 มากที่สุด 

ดานกระบวนการ (Process)  

8 ขั้นตอนการใหบริการอยางเปนระบบ 68.0% 26.0% 6.0% - - 4.62 0.60 มากที่สุด 

9 ระยะเวลาในการใหบริการ 74.0% 26.0% - - - 4.74 0.44 มากที่สุด 

ดานสภาพแวดลอมการใหบริการ (Physical  evidence)  

10 
ภาพลักษณของราน ดอกบุญ โปรยทานใน 

Social Media โดยภาพรวม 

67.0% 33.0% - - - 4.67 0.47 มากที่สุด 
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หมายเหตุ  เกณฑบอกระดับความคิดเห็นเสนอแนะโดย John.W.Best  ดังน้ี 

ถา  𝑥̅คะแนน  4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

ถา  𝑥̅คะแนน  3.50 – 4.40 คือ มาก 

ถา  𝑥̅คะแนน  2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

ถา  𝑥̅คะแนน  1.50 – 2.49 คือ นอย 

ถา  𝑥̅คะแนน  1.00 – 1.49 คือ นอยที่สุด 

สวนประสมทางการตลาด 𝒙� S.D. ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.91 0.37 มากที่สุด 

2. ดานราคา 4.75 0.44 มากที่สุด 

3. ดานการจัดจําหนาย 3.95 0.76 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.05 0.46 มาก 

5. ดานบุคลากร 4.75 0.46 มากที่สุด 

6. ดานกระบวนการ 4.74 0.60 มากที่สุด 

7. ดานสภาพแวดลอมการใหบริการ 4.67 0.47 มากที่สุด 

รวม 4.53 0.51 มากท่ีสุด 

 

จากความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญโปรยทาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย  (𝑥̅= 4.53 ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

ดานผลิตภัณฑคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการพับเหรียญ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มี

คาเฉลี่ย (𝑥̅= 4.91 ) ดานราคาความเหมาะสมของอัตราคาบริการ อยูในระดับความพึงพอใจมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานการจัดจําหนายชองทางการติดตอที่หลากหลาย เชน หนาราน 

Facebook และ Instagram อยูในระดับความพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 3.95 ) ดานการสงเสริม

การตลาดอัพเดตขาวสารและประชาสัมพันธผานชองทาง Social media เชน Facebook และ 

Instagram อยูเสมอ อยูในระดับความพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.05 ) ดานบุคลากรการ

ใหบริการของพนักงาน เชนความตรงตอเวลาและความสุภาพ อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มี

คาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.75 ) ดานกระบวนการระยะเวลาในการใหบริการ อยูในระดับความพึงพอใจมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.74 ) ดานสภาพแวดลอมการใหบริการภาพลักษณของราน ดอกบุญโปรย

ทาน ใน Social media โดยภาพรวม อยูในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีคาเฉลี่ย ( 𝑥̅= 4.67 ) 

ตามลําดับ   
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แบบสอบถาม 

เร่ืองความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการของราน ดอกบุญ โปรยทาน 

 

  

 

 

 

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ( ) ลงใน ชองที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ  

  ชาย  หญิง 

2. อายุ 

 อายุตํ่ากวา 20 ปหรือเทียบเทา  อายุ 21 – 30ป 

 อายุ 31 – 40 ปขึ้นไป  อายุ 41 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

  ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) 

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

  อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

  ปริญญาตรี 

  ปริญญาโทหรือสูงกวา 

4. อาชีพ 

  นักเรียน/นักศึกษา  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

  พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

  พอบาน/แมบาน  อ่ืนๆ…………….. 

 5. รายไดประจําเดือน 

 ตํ่ากวา 5,000 บาท  รายได 5,000 – 10,000 บาท 

 รายได10,001–15,000บาทรายไดมากกวา15,000บาทขึ้นไป

 

           แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึงพอใจที่มีตอการใหบริการของรานดอกบุญ โปรยทาน

ซึ่งเปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการประเภทธุรกิจการใหบริการ จึงขอความรวมมือทุกทานในการตอบ

แบบสอบถามเพื่อความสมบรูณในการทําเอกสารของวิชาโครงการ 
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ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีมีตอการใหบริการราน ดอกบุญ โปรยทาน 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ( ) ลงในชอง ที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

 5  = มากที่สุด      4 = มาก      3  =  ปานกลาง      2  =  นอย      1  =  นอยที่สุด 

 

ขอเสนอแนะ 

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

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

    วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ขอ รายละเอียด 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

 ดานผลิตภณัฑ ( Product ) 

1 คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการพับเหรียญ      

2 มาตรฐานของอุปกรณที่ใชในการพับเหรียญ      

ดานราคา ( Price ) 

3 ความเหมาะสมของอัตราคาบริการ      

ดานการจัดจําหนาย ( Place ) 

4 
ชองทางการติดตอที่หลากหลาย เชน หนาราน Facebook และ 

Instagram 
     

ดานการสงเสริมการตลาด ( Promotion ) 

5 
อัพเดตขาวสารและประชาสัมพันธผานชองทาง Social Media เชน 

Facebook  และ Instagram อยูเสมอ 
     

ดานบุคลากร ( People ) 

6 การใหบริการของพนักงาน เชน ความตรงตอเวลาและความสุภาพ      

7 ความรูและความชํานาญในการพับเหรียญของพนักงาน      

ดานกระบวนการ ( Process ) 

8 ขั้นตอนการใหบริการอยางเปนระบบ      

 9 ระยะเวลาในการใหบริการ      

ดานสภาพแวดลอมการใหบริการ ( Physical evidence ) 

10 ภาพลักษณของราน ดอกบุญ โปรยทานใน Social Media โดยภาพรวม      

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

 

  - ตราสินคา และรูปแบบผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

  - เอกสารสื่อโฆษณา หรือประชาสัมพันธโครงการ 

  - รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑ หรือบริการในโครงการ 

  - รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

  - ประมวลภาพอ่ืน ๆ 
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ตราโลโกบริษัท 

 
 

 

ปายหนาราน 

 

 บัตรสะสมแตม 
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วัตถุดิบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อุปกรณ 
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ข้ันตอนการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลูกคาสงขอความมาทาง  

Facebook และ Instagram 

แนะนําสินคาใหลูกคาเลือกสรร 

แจงวันที่รับสินคา 

ลูกคาเลือกแบบที่ตองการ 
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สงของใหลูกคาโดย

ไปรษณีย , Kerry หรือ

นัดรับบริเวณใกลเคียง 

 

ชําระเงิน 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 
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ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ นามสกุล   :  นางสาวณัฎฐธิดา  บุญรอด 

วัน เดือน ป   :   21 พฤษภา 2540 

สถานที่เกิด   :  บุรีรัมย 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

สถานที่ศึกษา   :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ตําแหนงในโครงการ  :   ประธานโครงการ 

 

ชื่อ นามสกุล   :  นางสาวบุญสิตา  ภาคยภิญโญ 

วัน เดือน ป   :   6 มีนาคม 2541 

สถานที่เกิด   :  สมุทรปราการ 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 

สถานที่ศึกษา   :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ตําแหนงในโครงการ  :   รองประธานโครงการ 
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