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บทคัดยอ 

โครงการเด็กแคะ เปนโครงการประเภทขายสินคามีวัตถุประสงคเพื่อ (1)เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2)เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา (3)เพื่อให

นักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม (4)เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิม

สรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่1.ขั้นเตรียมการ ขั้นที่2.ขั้นดําเนินการ และ 

ขั้นที่3.ขั้นประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดด้ังน้ี 

 1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินโครงการ คือเร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่23- 30 ตุลาคม 

รวมปฏิบัติงาน 1 สัปดาห 8 คร้ัง สถานที่ดําเนินโครงการ คือ สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลี

นิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 

 2. ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน 6,500 บาท ออกขายสินคา และหัก

คาใชจายตางๆ คงเหลือ 11,735 บาท แบงคืนใหสมาชิกในกลุม 2 คน เทาๆกัน คนละ 5,867บาท 

 3. ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงคของโครงการน้ัน 

(1)การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2)ทําใหสรางอาชีพและรายได

ระหวางการศึกษา (3)ทําใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม (4)นักศึกษา

สามารถมีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 4. ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติงานโครงการ (1)การแสดงความคิดเห็น

ของสมาชิกไมครงกัน (2)สมาชิกภายในกลุมไมมีประสบการณ และชํานาญพอทําใหการทําขนม

ครกในระยะแรก (3)ที่อยูของสมาชิกไกลจากทําเลที่ต้ังราน บางคร้ังทําใหลาชาในการเปดราน 



 5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทขายสินคา โครงการเด็กแคะ 

Childrens picking  (1)มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน (2)มีการทดลองทอดทํา

ขนมครก/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญในการทําและเพื่อลดตนทุน (3)หา

ทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายให

เหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 

 จากผลสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคที่ตอบสอบถาม จํานวน 100 คน โดยถามเกี่ยวกับ 

สวนประสมทางการตลาด (7p) พบวา จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคา

ราน “เด็กแคะ”โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน

พบวา ดานราคาและชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.81) ดานบุคคล 

มีคาเฉลี่ย (x� = 4.80) ดานราคา อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.79) ดานกระบวนการ

ใหบริการ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.70 ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ

สงเสริมการขาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x�  = 4.69) ตามลําดับ รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ 

อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.66) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

 โครงการเลมน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณาและความชวยเหลือจากอาจารยที่ปรึกษา

โครงการ อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย และอาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ อาจารยที่ปรึกษารวม

โครงการ ซึ่งอาจารยทั้งสองทานไดมีแนวทางในการแกไข ตลอดจนใหคําแนะนํา และขอคิดตางๆ 

โดยตลอด และขอขอบคุณอาจารยอุดมพร  เปตานนท ที่ตวรจสอบแผนธุรกิจ ทางคณะผูจัดทํา

โครงการขอกราบขอบพระคุณอยางสูง ณ ที่น้ี 

 สุดทายน้ี ผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนที่คอยชวยเหลือ ชี้แนะ

ใหแนวทาง และรวมกันทําวิชาโครงการจนสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี รวมทั้งขอขอบคุณผูเกี่ยวของมา 

ณ ที่น้ี 

                                                                                                             ขอบขอบพระคุณ  

คณะผูจัดทํา 

โครงการขายสินคาเด็กแคะ 

   

 



 
 

บทที่1 

บทนํา 

หลักการและเหตุผล 

เน่ืองจากในปจจุบันความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ีผูบริโภคมีความตองการ

เลือกรับประทานขนมที่แปลกใหม และงายตอการรับประทาน และขนมน้ันตองมีความอรอยและถูก

ปาก ดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขายสินคาขนมครกโดยใช

ชื่อราน“เด็กแคะ” ออกจําหนาย ณ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ แตเมื่อวิวัฒนาการที่เปลี่ยนไป โลกเปลี่ยนไป เศรษฐกิจเปลี่ยนไป รูปแบบการคาขายก็

ตองเปลี่ยนตามไปดวย การสรางความแปลกใหมมักจะไดรับความสนใจเปนอยางดี ขนมครกก็

วิวัฒนาการเปนขนมครกหนาตาง ๆ ทั้งทําแปงผสมผงชาโค แปงผสมนํ้าใบเตย แปงผสมนํ้าดอกอัญชัน 

ซึ่งก็ยังคงสูตรด้ังเดิม ถึงแมวาจะปรับเปลี่ยนรูปแบบใหเขาสมัยใหม การมีแนวคิดทําขนมครกซึ่งเปน

ขนมไทยเปนการสืบสานอนุรักษความเปนไทยที่กําลังจะเลือนหายไป ซึ่งจริง ๆ แลวขนมไทยมีเสนห

ในตัวเองอยูแลว ขนมไทยเปนเอกลักษณดานวัฒนธรรมประจําชาติไทยอยางหน่ึงที่เปนที่รูจักกันดี เปน

สิ่งที่แสดงถึงความละเอียดออนประณีตในการทําต้ังแตวัตถุดิบ วิธีทํา ที่กลมกลืน พิถีพิถัน ในเร่ือง

รสชาติสีสันความสวยงาม กลิ่นหอมรูปลักษณะชวนรับประทาน ตลอดจนกรรมวิธีการรับประทาน 

และที่สําคัญขนมไทยสวนมากมีความเปนมงคลอยูในตัวของขนมอีกดวย ขนมครกเปนขนมไทยที่ทาง

ผูจัดทํามีการพัฒนาตอยอดทางความคิดใหมีสีสัน ประโยชนทางคุณคาอาหาร ดวยการนําสวนผสมที่ได

จากธรรมชาติมาเปนสวนผสมในการทําขนมครกใหนารับประทานมากยิ่งขึ้น  ใหมีสีสันสวยงามและมี

ประโยชนทางโภชนาการ เปนการเล็งเห็นคุณคาทางอาหารและสืบสานวัฒนธรรมไทย 

ดวยเหตุน้ีคณะผูจัดทําจึงจัดทําโครงการ ขายขนมครกโดยใชชื่อรานเด็กแคะ ซึ้งตองการให

วัยรุนไดหันมารับประทาน และสนใจชื่นชอบในขนมไทย จําทําใหเกิดไอเดียการในทําขนมครกเพื่อ

เผยแพรใหคนรุนใหมไดรูจักขนมไทยที่เปนมรดกของชาวไทย เพื่ออนุรักษสงเสริมสนับสนุนขนมไทย

และฝกความคิดสรางสรรค เพิ่มคุณคาและคุณประโยชนใหกับขนมไทย สรางความแตกตางดาน

ก า ร ต ล า ด  แ ล ะ ยั ง ส า ม า ร ถ ต อ ค ว า ม คิ ด เ ป น แ น ว ท า ง ใ น ก า ร ป ร ะ ก อ บ อ า ชี พ ใ น อ น า ค ต
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วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

 

เปาหมายของโครงการ 

 1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

 



บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

 ในโครงการเด็กแคะ เปนโครงการประเภทขายสินคา ทางคณะผูจัดทําไดศึกษา แนวคิด

ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการ 

โครงการศึกษาในคร้ังน้ีไดใชแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังน้ี 

1. แนวคิดทางการตลาด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

4. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวความคิดดานการตลาด  

1แนวความคิดดานการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การที่องคการใชความพยายาม

ทั้ ง สิ้ น เพื่ อส ร า งค วาม พึ งพ อใ จใ ห กับ ลู กค า เพื่ อมุ ง ใ ห เกิ ดย อดข าย และ กํ า ไรใ นที่ สุ ด " 

ในอดีต  แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาที่เนนเร่ืองการผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย  ความ

ตองการสินคามีมากกวาสินคาที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand)  มีมากกวาอุปทาน  (supply) 

ตอมาเมื่อมีการผลิตจํานวนมาก(mass  production) ตนทุนสินคาตํ่าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น ความ

เจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการตาง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนนการตลาดมากขึ้น  ทํา

ใหแนวความคิดดานการตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพื่อ

สังคม  (societal marketing concept)แนวความคิดดานการตลาดที่ธุรกิจและองคการไดยึดถือและ

ปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใชกันอยูทั้งในอดีตและปจจุบัน  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซึ่ง

ตอไปน้ีจะอธิบายถึงแตละแนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดที่เกิดขึ้นกอนหลัง 1 ใน

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

 1. มุงความสําคัญที่ผลิตภัณฑและการขาย 

 2. ธุรกิจตองพยายามสรางผลิตภัณฑแลวจึงหาวิธีการที่จะขายสินคาน้ัน 

         3. กําหนดวัตถุประสงคเพื่อมุงความสําคัญที่ปริมาณการขาย 

        4. การวางแผนการทํางานอยูในระยะเวลาอันสั้น 

    5. เ น น ก า ร ใ ช พ นั ก ง า น เ ป น ห ลั ก
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ความสําคัญของการขาย 

1. ความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชน งานขายมีสวนใหสินคาและ

บริการตอบสนองใหคนทั่วไปใหไดรับความสะดวกสบาย 

2. ความสําคัญตอกิจกรรมทางธุรกิจและการคา ทําใหเกิดกิจกรรมทางการคา ระบบการ

ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตัว สงผลตอการพัฒนาดานตาง ๆ 

3. ความสําคัญตอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทําใหสินคาเกิดการแขงขัน และ

ขยายตลาดของตนเอง เพื่อใหขายสินคาไดมากที่สุด  

4. ความสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ทําใหผูประกอบอาชีพมีความ

เปนอยูดีขึ้น สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานทํา มีรายได มีความมั่นคงในชีวิต ปญหา

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

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ที่จะตองมีการวางแผน

ดําเนินการ ตามขั้นตอนตางๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบงออกเปน  2  ขั้นตอน  คือ 

1. การเตรียมตัวและการวางแผนไดแก 

     - งานแสวงหาลูกคา 

     - งานเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

2. การเขาพบโดยเผชิญหนากับลูกคา ไดแก 

    - งานเขาพบลูกคา 

    - การเสนอขายและสาธิต 

    - เผชิญขอโตแยง 

    - การปดการขาย 

    - กิจกรรมหลังขาย 

ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดวย 

(1.) การแสวงหาลูกคา  สามารถจําแนกลูกคา ได 3 ประเภท ลูกคาคาดหวังไมซื้อลูกคาอยูในขาย

สงสัย ลูกคาคาดหวังแทจริง  วิธีการแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายสามารถเลือกใช มีหลายวิธีการ 

เชน 

(1) วิธีโซไมมีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 

(2)  วิธีใชศูนยอิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

(3)  วิธีการสังเกตสวนตัว ( Personal  Observation ) 

(4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา ( Cold  Canvassing ) 

(5)  วิธีใชพนักงานขายใหม  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 

(6)  วิธีการจัดแสดงสินคา    ( Trade  Fair ) 

(7)  วิธีการใชจดหมายและโทรศัพท ( Mail  and  Telephone ) 
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(2.)  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาควรเตรียมในเร่ือง 

(1)  ความพรอมทั้งทางดานรางกายและจิตใจ 

(2)  ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 

(3)  เตรียมวัตถุประสงคในการเขาพบลูกคา 

(4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพรอม 

(5)  อุปกรณที่ตองใชในการเตรียมตัวเขาพบ 

(6)  เตรียมขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคา 

ประโยชนของการเตรียมตัวกอนเขาพบ เปนการยืนยันเพิ่มเติมวาลูกคาที่เขาพบมีคุณสมบัติ

เพียงพอ  มีขอมูลสําหรับกลยุทธการเขาพบที่สมบูรณยิ่งขึ้น มีขอมูลสําหรับกําหนดหัวขอสนทนา 

สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได ทราบขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทําใหพนักงานขายเกิด

ความเชื่อมั่น สะทอนใหเห็นวาพนักงานขายมีการเตรียมการลวงหนามาเปนอยางดีสิ่งจําเปนที่

จะตองเตรียมเมื่อเขาพบลูกคา การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกคา การแตงกายและการดูแลดาน

บุคลิกภาพ การใชวาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบรอย  และใหเกียรติลูกคา  

(3.)  การเขาพบและเทคนิคการเขาพบลูกคา 

(1) กําหนดเวลาที่ใชเตรียมตัวใหเหมาะสม 

(2) เก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของลูกคาที่มุงหวัง 

(3) เก็บรวบรวมขอมูลทางดานธุรกิจของลูกคาที่มุงหวัง 

(4) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่มุงหวัง 

(5)  นัดหมายลูกคาที่มุงหวัง 

(4.) การเสนอขาย 

การเสนอขาย  หมายถึง  การสรางความปรารถนาและความเชื่อมั่นใหแกลูกคาที่มุงหวัง  

เปนขั้นตอนตอเน่ืองจากการเขาพบลูกคา วิธีที่นิยมกันมากที่สุดคือ การสาธิต     

วัตถุประสงคของการเสนอขายมีดังน้ี 

(1)  เพื่อชักจูงและโนมนาวใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 

 (2)  เพื่อชี้ใหลูกคาไดเห็นถึงความตองการและความจําเปนที่จะตองซื้อสินคา 

 (3)  เพื่อสรางความเชื่อถือและศรัทธาใหกับลูกคา 

 (4)  เพื่อชวยใหลูกคาตกลงใจซื้อไดเร็วขึ้น 

(5) เพื่อเปนการนําเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

  เทคนิคของการเสนอขาย ตองยึดหลัก  4  ประการดวยกันคือ 

 (1)  เทคนิคในการสรางความเชื่อถือ (Conviction) 

 (2)  เทคนิคการเสนอขายที่เขาใจงายและชัดเจน (Clarity) 

 (3)  เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ (Completeness) 

 (4)  เทคนิคการขจัดคูแขงขัน (Competition) 
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  รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

 (1) ใหขอเสนอดานรายได 

(2)  สรางความเดนชัดใหลูกคา 

(3) สรางความอยากรูอยากเห็น 

(4) การใชของกํานัล 

(5) การสาธิต 

(5.) การเผชิญขอโตแยง 

ขอโตแยงทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมตาง ๆ ที่ผูคาดหวังไดแสดงออกมาในทาง

ตรงกันขามกับความเห็นพองในการตัดสินใจที่จะซื้อ ลักษณะของขอโตแยงทางขายในรูปแบบตาง 

ๆ จําแนกออกไดเปน  3  ลักษณะดวยกัน คือ การโตแยงแบบจริงใจ การโตแยงแบบไมจริงใจ 

อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ทําใหเกิดขอโตแยงทางการขายมีดังน้ี 

(1) เกิดมาจากความตองการ 

(2) เกิดปญหาดานราคา 

(3) เกิดจากตัวสินคา 

(4) เกิดจากตัวพนักงานขาย 

(5) เกิดจากชื่อเสียงของบริษัท 

   (6) เกิดจากการผัดผอนของลูกคา  

การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดขอโตแยง ศึกษาขอมูลที่เกี่ยวกับการขายพรอมที่จะ

รับฟงปญหาหรือขอโตแยง พัฒนาความรูและประสบการณของตนเองไมกลัวปญหาและขอโตแยง

ที่เกิดขึ้น ตองคาดคะเนลวงหนากอนไปพบลูกคาเทคนิคในการตอบขอโตแยง  คือ ปองกันการ

เกิดขึ้นของขอโตแยง 

-วิธีการชดเชยขอโตแยง 

- วิธีการเปลี่ยนขอโตแยงเปนเหตุผลสนับสนุนการซื้อ 

- วิธีต้ังคําถาม 

- วิธีปฏิเสธทางออม 

- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 

- วิธีผานขอโตแยงไป 

(6.) การปดการขาย 

การปดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่นํามาใชเพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  หรือ

เกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยางหน่ึงอยางใดออกมาใหพนักงานขายทราบหลักการสําคัญของการปด

การขาย  คือ การปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง การปดการขายต้ังแตตน การปดการขายทุก

คร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปดการขายอยูเสมอ การปดการขายโดยการยกยองใหเกียรติ

ลูกคาเสมอเทคนิคที่ใชในการปดการขาย  มีดังน้ี  คือ 
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-  ถามถึงคําสั่งซื้อ 

              -  ต้ังคําถามใหลูกคาตอบรับอยางตอเน่ือง 

-  ทึกทักเพื่อปดการขาย 

-  ปดการขายในจุดเล็ก ๆ 

-  เสนอโอกาสสุดทาย 

- สรุปปดการขาย 

- ปองกันการปฏิเสธการซื้อ 

อุปสรรคของการปดการขาย  คือ 

 -  พนักงานขายกลัวความลมเหลว 

 -  พนักงานขายใชการสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกคา 

 -  พนักงานขายขาดการฝกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

   -  การวางแผนการขายนอยเกินไป 

 -  การขายแบบแรงกดดันสูง 

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

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการที่

พวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา 0 สังคมวิทยา 0 มานุษยวิทยาสังคม 0 และ

เศรษฐศาสตร 0 เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ทั้งปจเจกบุคคลและ

กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร0และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย    

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค0 ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกตางกันสามบทบาทไดแก ผูใช ผูจาย และผูซื้อ ผลการวิจัยไดแสดงวาพฤติกรรม

ผูบริโภคน้ันยากที่จะพยากรณ แมกระทั่งโดยผูเชี่ยวชาญในสาขาน้ันเอง การตลาดความสัมพันธ 0คือ

สิ่งหน่ึงที่ทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเดนในการร้ือฟนความหมายที่แทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของลูกคาหรือ

ผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล การปรับ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A0%E0%B8%84
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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ตามผูบริโภค และการตลาดหน่ึงตอหน่ึง ก็เปนสิ่งที่ไดใหความสําคัญมากขึ้น การทําหนาที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคม0และการทําหนาที่สวัสดิการ   

พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ0 ดังน้ันการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาด0ที่สรางความพึงพอใจ 0ใหแกผูบริโภคและความสามารถใน

การคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาด0และพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมีหลักเกณฑใน

การเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี 0 เทคนิค 0 และกลฉอฉลตาง ๆ ที่ใชในการ

ขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิ 0ที่ตนเองพึงไดรับดวย การเรียนรูการเปน 

ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใชเงิน

0  ต ล อ ด จ น รู จั ก ห ลั ก เ ก ณ ฑ ใ น ก า ร เ ลื อ ก ซื้ อ แ ล ะ ใ ช สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร  ( อ า ง อิ ง จ า ก

https://th.wikipedia.org/wiki/) 

1ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตางกันของ 

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมี

ความแตกตางกัน โดยมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 4 ปจจัย ดังน้ี 

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

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือ

วาเปนสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี บุคคล 

ในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหน่ึงของสังคม 

วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการ

พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และ

มีพฤติกรรมอยางไรน้ัน จะตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบัน

ตางๆในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน การกําหนดกล

ยุทธจึงตองแตกตางกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออก

ไดเปน 3 ประเภท ดังน้ี 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เปนรูปแบบหรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตที่

สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม วัฒนธรรม

จึงเปนสิ่งพื้นฐานในการกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://doctemple.wordpress.com/
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1.2 วัฒนธรรมยอย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอยๆในแตละวัฒนธรรม ซึ่งมี

รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูในวัฒนธรรมกลุมยอยจะ

มีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู 

ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมี

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุมยอย เชน  กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว กลุมอาชีพ 

กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับตํ่า 

โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาที่

ของบุคคลเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงของ

ผลิตภัณฑและการจัดสวนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ 6 กลุมยอย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได อาชีพ 

ตําแหนงหนาที่การงาน เชน เมื่อบุคคลมีรายได เพิ่มขึ้น  ยอมแสวงหาการบริโภคที่ ดีขึ้น 

ประกอบดวย 

1.ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความรํ่ารวยเพราะไดรับมรดกตกทอดมากมาย 

 มีบานเรือนอยูในชุมชนคนรํ่ารวยโดยเฉพาะ มีบานพักตากอากาศ ลูกๆ เขาเรียนในโรงเรียนที่ดี

ที่สุด การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะไมพิจารณาถึงราคามากนัก แตจะคํานึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกวา 

- ชั้นสูงระดับตํ่า (Lower-upper) กลุมที่มีรายไดสูงที่สุดของสังคม กลุมน้ีสรางฐานะความ

รํ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เชน เปนประธานบริษัท หรือหัวหนางานอาชีพตางๆที่

ประสบผลสําเร็จ ไดรับการศึกษาสูง ชอบชวยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑที่เปนสัญลักษณแสดง

ฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เชนมีบานราคาแพง มีสระวายนํ้าสวนตัว รถยนตราคาแพง เปนตน 

และการซื้อสินคาจะไมถือเร่ืองเงินเปนสําคัญ 

- ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุมคนที่ทํางานเปนพนักงานในออฟฟศทั่วไป (white 

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

มากผานการศึกษาระดับวิทยาลัยตองการใหสังคมยอมรับนับถือ และพยายามกระทําในสิ่งที่ถูกตอง

เหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑที่เปนที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองใหทันสมัย 

- ชั้นกลางระดับตํ่า (Lower-middle) กลุมผูใชแรงงานทั้งในออฟฟศและในโรงงานสวนที่

เหลือ ซึ่งเปนกลุมที่ใหญที่สุดในสังคม ประกอบดวยคนงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ (skilled and 

semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดยอยทั่วไป ใชชีวิตมีความสุขไปแตละวัน

มากกวาจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินคา 
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- ชั้นตํ่าระดับสูง (Upper-lower) กลุมผูทํางานสวนใหญซึ่งสวนใหญจะเปนงานประเภทที่

ไมตองมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ไดรับการศึกษาตํ่า รายไดนอย มีมาตรฐานการครองชีพระดับความ

ยากจนหรือเหนือกวาเพียงเล็กนอยเทาน้ัน การยกระดับสังคมของตนเองใหสูงขึ้นคอนขางจะลําบาก 

จึงเพียงแตปองกันมิใหฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกวาน้ี และอาศัยอยูในบานที่พอจะสูคาใชจายได

เทาน้ัน 

- ชั้นตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุมผูวางงานไมมีงานจะทํา หรือหากมีจะมีทําอยูบาง สวน

ใหญก็เปนงานตํ่าตอย (menial jobs) มีรายได การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่นาสงสารมากที่สุด 

เปนกลุมชั้นลางสุดของสังคม ไมสนใจหางานทําที่ถาวร สวนใหญประทังชีวิตอยูดวยการรับเงิน

ชวยเหลือจากหนวยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะหเทาน้ัน 

2. ปจจัยดานสังคม ( Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

               1) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยมีอิทธิพล

ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่

ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอางอิง สามารถแบงไดเปน 2 

ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ และกลุมทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ 

ความคิดและคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับ การตัดสินใจซื้อ

สินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวยดังพิจารณาไดจากรายละเอียด ตอไปน้ี 
(1) ผูริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินคาอยางใดอยางหน่ึง 

(2) ผูที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

(3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาที่ในการตัดสินใจซื้อวาจะ ซื้อ

สินคาอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออยางไร 

(4) ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซื้อสินคา 

(5) ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บริโภคหรือใชสินคาและบริการ 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน

บุคคลของคนในดานตางๆ ดังน้ี 
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3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุมวัยรุนชอบ

ทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

            3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ

ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง

กัน Kotler. (2003 : 260) ไดกลาววา วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยขั้นตอนแตละขั้นตอนจะมี

ลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน ดังน้ี 

ขั้นที่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว ไมพักอาศัยที่บาน มีภาระทางดานการเงินนอย เปน

ผู นําแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว เคร่ืองใชในครัว 

เฟอรนิเจอร สนใจดานการพักผอน บันเทิง อุปกรณในการเลนเกม เสื้อผาและเคร่ืองสําอาง 

ขั้นที่ 2 คูสมรสใหม วัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร มีสถานะดานการเงินดีกวา มีอัตราการซื้อ

สูงสุดและมักจะซื้อสินคาที่มีความถาวรคงทน เชน รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟาและเฟอรนิเจอรที่มีความ

คงทนและสวยงาม 

ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากวา 6 ขวบ มีเงินสดนอยกวาขั้นที่ 2 

มักจะซื้อสินคาจําเปนที่ใชในบาน เชน รถยนตสําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน และยัง

ซื้อผลิตภัณฑสําหรับเด็ก เชน อาหาร เสื้อผา ยา วิตามินและของเด็กเลน รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ

ใหมเปนพิเศษ 

ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเทากับ 6 ขวบหรือมากกวา 6 ขวบ  มี

ฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว กลุมน้ีไมคอยไดรับ

อิทธิพลจากการโฆษณา สินคาที่ซื้อมักมีขนาดใหญหรือซื้อเปนจํานวนมาก เชน อาหารจํานวนมาก 

จักรยานภูเขา รถยนตคันที่ 2 และใหบุตรเรียนดนตรี เรียนเปยโน 

ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คูแตงงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแลวอาศัยอยูดวย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภคอาจจะ

เปนบริการของทันตแพทย การพักผอนและการทองเที่ยวหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่แยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผอน บริจาค

ทรัพยสินบํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม 
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ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมน้ีจะมีรายไดลดลง คาใชจายสวนใหญเปนคา

รักษาพยาบาลและผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 

ขั้นที่ 8 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและยังทํางานอยู 

กลุมน้ีรายไดยังคงมีอยู และพอใจในการทองเที่ยว 

ขั้นที่ 9 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและออกจากงานแลว 

กลุมน้ีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 

3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน 

3.4  รายได ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย 

รายไดการออมสินทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาทั้งสิ้น 

3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา ( 

Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง

อัตราผลประโยชนที่รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

4. ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคล

ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

 4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน ( Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุน

จากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตัวมนุษย ถือวาเปนความตองการของมนุษย ไมวาจะเปน ความตองการทางดาน ตางๆ ทําให

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน 
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4.2 การรับรู ( Perception) เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูปจจัยภายใน เชน 

ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุน การรับรูจะ

แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ไดยิน ไดกลิ่น รส กาย การสัมผัส ซึ่งแตละคน

มีการรับรูแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองตอสิ่งกระตุนสิ่งเราตางๆ  

ความสัมพันธของสิ่งกระตุนเรากับสิ่งแวดลอมในขณะน้ัน เงื่อนไขของแตละบุคคลที่มีความ

ตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

4.3 การเรียนรู ( Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจากประสบการณของ

บุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนน้ัน 

4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต 

4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งสวนประกอบของทัศนคติ จะ

ประกอบดวย 3 สวน ดังน้ี 

สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย ความรูและความเชื่อเกี่ยวกับ

ตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคของผูบริโภค สวนของความรูสึก ( Affective Component) 

หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความ

พอใจและไมพอใจ เชน การเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบตอผลิตภัณฑ สวนของพฤติกรรม 

(Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ การกําหนด

พฤติกรรม ที่มีตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา 

4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม

การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 

4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือ

ความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

5.ปจจัยดานการตลาด ( Marketing factor) หรือ สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย

เคร่ืองมือดังตอไปน้ี 
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        5.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา 

การใชหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ

และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา  

(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

 (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 

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

พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

 (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ

บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

               (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหมและ

ปรับปรุงใหดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

                 (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line) 

      5.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป 

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

สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตอง

พิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและ

คาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน ปจจัยอ่ืน ๆ 

       5.3 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ

เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ

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

ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย 



15 
 

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

ในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งตองใช 

หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และสงเสริม

การตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงาน

โฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธสื่อ (Media 

strategy) 

- การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเปนการเสนอขายโดย

หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

- การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุนใหเกิดการ

ซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เปนเคร่ืองมือกระตุนความ

ตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย 

หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน

ผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 

เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

- การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังน้ี การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการ

จายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ  

ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคกร

หน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง 

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

ผลิตภัณฑของบริษัท 
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- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

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

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่

นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตอง

อาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

 (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปน

ขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร หรือปายโฆษณา 

(3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผาน

สื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผล

กําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค  การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

  1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มี

ความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler and 

Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไป

ยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม     

2.การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 

และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด
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สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี การขนสง  การเก็บรักษา

สินคาและการคลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ   

 

3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะ

กอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะ

เปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ 

แผนจะใหรายละเอียดตางๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การ

คาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควร

ระวังดวยเชนกัน 

ถาเปรียบวาแผนที่ที่ดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว แผน

ธุรกิจก็ไมตางกันในการที่จะใหรายละเอียดอยางเพียงพอที่จะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจ

น้ันควรจะรวมลงทุนดวยหรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจ

อยางชัดเจน เขาใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางที่

เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวม

ลงทุนหรือเงินกูจากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการ

บอกทิศทางของการดําเนินกิจการในอนาคต 

 สําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญยิ่งกวาเอกสารใดๆ ที่เคยมี

การรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

 (1.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน จาก

กองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตางๆ  

              (2.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ 

ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน 

การบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย 

(3.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ทั้ง

กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ

บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

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

แมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว หากแตองคประกอบหลัก ซึ่ง

นักลงทุนพิจารณาวาเปนสิ่งสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยสิ่งเหลาน้ี คือ 

1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

2. ประวัติโดยยอของกิจการ 

3. การวิเคราะหสถานการณ  

4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

5. แผนการตลาด  

6. แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  

8. แผนการเงิน 

9. แผนการดําเนินงาน  

10. แผนฉุกเฉิน 

 

องคประกอบท่ี 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหาร 

เปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 

หนา สวนน้ีมีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ี

วา จะอานรายละเอียดในตัว แผนตอหรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจึงตองชี้ใหเห็นประเด็นสําคัญ

สองประการ คือ หน่ึง ชี้ใหเห็นวามี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลังคิดจะทํา สอง 

ตองชี้ใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ัน จะ สามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปน

ประโยชนไดอยางไร บทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความ นาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดที่อยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพ ของบทสรุป

ผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเวลากับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน 

(1.) อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจน้ันเปนอยางไร พยายามอธิบายให

เห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ันจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจาก

เดิมอยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอต้ังเมื่อไร สินคา/บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ 

ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะไดเปรียบเหนือคูแขง หากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลา

หน่ึงแลว บอกดวยวา ขนาดของธุรกิจใหญขนาดไหน มีความเติบโตกาวหนาในชวงที่ผานมา

อยางไร 

 (2.) โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสน้ันดวย

วิธีอยางไร ขอมูลสวนน้ีอาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของคูแขง (เชน 

คูแขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขันกําลังเพลี่ยงพล้ํา แนวโนมของอุตสาหกรรมและ

อ่ืนๆ ที่แสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 
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(3.) กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย ระบุและอธิบายยอๆ ถึงลักษณะตลาด 

ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร 

รวมถึงขอมูลที่เกี่ยวของกับโครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคา ยอดขาย 

และสวนแบงตลาดที่คาดหมาย 

(4.) ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ ระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการ

แขงขัน เชน ความไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบ

จากการที่คูแขงขันอยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมน้ันๆ 

(5.) ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร บทสรุปใหเห็นถึงความ

คุมคาของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลา

การคุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และ

การคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

(6.) ทีมผูบริหาร สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูที่เปนตัวหลักใน

การกอต้ังและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการ

ทํากําไร การบริหารงานและคน 

 (7.) ขอเสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูที่ตองการ จะเอาเงินไปทําอะไร 

จะตอบแทนเจาของเงินอยางไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาที่หรือผูรวมลงทุน 

จะเปนเทาใด 

องคประกอบท่ี 2 : ประวัติยอของกิจการ 

สวนน้ีคือการใหขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกิจการ ทั้งในดาน

รูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด  

การคิดคนและพัฒนาสินคา/บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรให

ขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

องคประกอบท่ี 3 : การวิเคราะหสถานการณ 

ขั้นตอนแรกของการจัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของ

การดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผล

กระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ

ในการทํากําไร และความพรอมในดานตางๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงาน

อันดับแรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทาง กลยุทธ และ

แผนการดําเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะหสถานการณหรือเรียกอยางยอๆ วา SWOT ANALYSIS 

    - การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอมของ

กิจการในดานตางๆ ทั้งน้ีโดยมุงเนนการวิเคราะหในสวนที่เปน จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน 

(Weaknesses) ของกิจการ 
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  - การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจที่

ผูประกอบการไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ดังน้ันจึงตองพยายามเขาใจในสถานการณ

ปจจุบันและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอมดังกลาว เปนไปในลักษณะที่

เปนโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจผลลัพธจากขั้นตอนของ

การวิเคราะหสถานการณ คือ บทวิเคราะหความเปนไปและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของการ

ดําเนินธุรกิจที่เปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานตางๆ ของกิจการ 

องคประกอบท่ี 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับ

ในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ 

และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย

ทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทาง

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

เปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป  ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

(1.) มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมีการ

ดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่

เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย 

จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย 

เปาหมายที่ดีจึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

(2.) สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมินไดวา 

กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

 (3.) เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความสอดคลอง

และเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้นๆ เปนไปเพื่อสนับสนุนและ

สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องคประกอบท่ี 5 : แผนการตลาด 

แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชน

จากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะหสถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับ

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนดไวในองคประกอบที่ 4  

ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดยคํานึงถึงการใช

ทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและแนวโนมการ
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เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการ

ตลาดตองตอบคําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาดที่ตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 

2. ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

3. จะนําเสนอสินคา/บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด ดวยวิธีการใด 

4. จะสราง รักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลาน้ันไดดวยวิธีการใดบาง 

5. ถาสถานการณไมเปนไปตามที่คาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไร 

ในการตอบคําถามดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจน

ประสบการณและวิจารณญาณที่ดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับ

กิจการตามองคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาด 

2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

- กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

องคประกอบท่ี 6 : แผนการจัดการและแผนคน 

ในสวนน้ีผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสรางขององคกรวา ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความ

รับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการ

ถือหุน การเขียนในสวนน้ีควรจะทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดี

ในการบริหาร มีความสมดุลในดานความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร 

มีความชํานาญและประสบการณในกิจการที่ทํา รายละเอียดในสวนน้ีประกอบดวยหัวขอดังตอไปน้ี 

คือ 

1. โครงสรางองคกร 

             (1) ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนที่จะมาดํารงตําแหนง พรอมทั้งแผนผังองคการ 

             (2) หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะ

เปนผูชวยในงานน้ัน เพื่อทําใหงานสมบูรณ 

      (3) หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มี

ความสําเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบาง 
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2. ตําแหนงบริหารหลัก 

    (1) ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความเหมาะสม

ในตําแหนงงานน้ันอยางไร 

   (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

     (3) อาจใสประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนน้ีดวยก็ได หรือมิฉะน้ันอาจนําไปใส

ไวรวมกันในภาคผนวก 

3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร ตลอดจน

ผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 

4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของ

กรรมการแตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

องคประกอบท่ี 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

หลังจากที่ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความ

ไดเปรียบเชิงแขงขันแลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต

ปฏิบัติที่สอดคลองและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด 

แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมี

ศักยภาพในการบรรลุเปาหมายตามแผนน้ันๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการ

กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน

ใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ

ผลิตใหเปนผลผลิตโดย วัตถุดิบและทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่

ทําการผลิต หรือคาใชจายรวมของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน 

และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ

วัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปนผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคา

ของสินคาและบริการที่ผลิตไดในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัติน้ัน ผูประกอบการตองพิจารณา 

ตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวของกับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นที่สําคัญๆ รวม 10 

ประเด็นดังตอไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 

2. การออกแบบสินคาและบริการ 

3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 

4. การเลือกสถานที่ต้ัง 
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5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 

6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 

7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 

8. ระบบสินคาคงคลัง 

9. กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 

10. การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 

 

องคประกอบท่ี 8 : แผนการเงิน 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตาม

วัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด  

จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุน

ภายนอกในรูปของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะ

เปนเร่ืองของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 

ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ 

กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการ

จายคาใชจายตางๆ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผู

นําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปน

รายงานสรุปขั้นสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ

อาจจะเปนงบการเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี

เพื่อใหทราบวา ในรอบระยะเวลาที่ผานมาน้ัน ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการ

เปลี่ยนแปลงในเงินสดอยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดวย 

1.งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป

ดวยขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวนของ

ผูเปนเจาของ  

2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 

คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

3.งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือ

หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ ทุนเรือนหุน กําไรสะสม 
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4.งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี กิจกรรมดําเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จัดหาเงิน 

นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

ผลกระทบตองบการเงินไมเหมือนกัน กิจการจึงตองบอกขอมูลดังกลาวใหผูใชในงบการเงินทราบ 

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรูรายได 

(2) การตีราคาสินคาคงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

(6) การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

(7) การจัดทํางบการเงินรวม 

 

องคประกอบท่ี 9 : แผนการดําเนินงาน 

หลังจากผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวน

แลว ขั้นตอนตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกล

ยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงาน

ในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา

ดําเนินการ โดยจัดทํารายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

องคประกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ในกรณีที่สถานการณหรือ

ผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาดฝนเกิดขึ้น จนเปน

ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจ

ที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดกําหนดไว 

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

1. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p)       

 สวนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายไดขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดเพราะมองเห็นวาคุมคารวมถึงมีการจัด



25 
 

จําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาโดย

สวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4 ปจจัย (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแก  

  1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัส

ไมได เชนบรรจุภัณฑ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ

เปนสินคาบริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไมมี

ตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิดสถานที่องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตอง

มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

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

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

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

ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ 

             (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

             (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

             (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2.ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังน้ันผูกําหนดกล

ยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณา

การ  ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เกี่ยวของและการแขงขัน  

3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
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ตองการเพื่อเตือน ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling)ทําการ

ขายและการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย

ประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) 

โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

  (1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร เกี่ยวกับองคการและ 

ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ   

  (2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด หรือ เปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

 (3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงาน 

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

จุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือ กระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุน

การโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการ

ซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 

คือ  การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion)  การ

กระตุนคนกลางเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุน

พนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales Force Promotion)  

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

ความหมายดังน้ี การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา 

สินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ

กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ ซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธ

(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง

เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุม หน่ึง มี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริม หรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

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

เพื่อใหเกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

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

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนอง

ในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใช

สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ 

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุโทรทัศนหรือ

ปายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผาน

สื่ออิเล็กทรอนิกส(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย มุงหวังผล

กําไรและการคาเคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ (อางอิงจากhttp://dekmarketingblogspot.com) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 จตุพร พงคพานิช (2558) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อขนมไทยในอําเภอ

เมือง เชียงใหม โดยการศึกษาคร้ังน้ีไดทําการศึกษากลุมตัวอยางที่ซื้อและบริโภคขนมไทยในอําเภอ

เมือง เชียงใหม ทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจํานวน 200 ตัวอยาง ในการวิเคราะหขอมูลใช

สถิติเชิง 37 พรรณนาและนําเสนอขอมูลในรูปแบบตาราง รอยละ ความถี่และคาเฉลี่ยเลขคณิต จาก

การศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได เฉลี่ยตอเดือนมากกวา 20,000 บาทดานพฤติกรรมผูบริโภค จากการศึกษา

พบวาผูบริโภคสวนใหญ ชอบรับประทานขนมไทยหลายประเภท โดยเฉพาะอยางยิ่งประเภทบวด 

ผูบริโภคสวนมากรูจักขนม ไทยตรา บานอาจารย บานขวัญ (อินโฮม25) และวิไลขนมไทย สวน

ใหญซื้อขนมไทยเพื่อไปเปนของ ฝากสําหรับเพื่อน จํานวนเงินที่ซื้อขนมไทยโดยเฉลี่ยตอคร้ัง

จํานวน 51-100 บาท มักซื้อขนมไทยเดือน ละ 1-3 คร้ัง สวนใหญจะซื้อจากรานสะดวกซื้อ ผูบริโภค

รับรูขอมูลขาวสารจากปายโฆษณา ดาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาผูบริโภคให

ความสําคัญในปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน การจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาดใน

ระดับมาก ดานปญหาของปจจัยสวนประสมทาง การตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในปญหา 

ปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก สวนปญหา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปญหาปจจัยดานราคาและ

ปญหาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให ความสําคัญในระดับนอย 
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โยธี โยธาวงค (2559) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑประเภทของหวานและ

ของ ขบเคี้ยวของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยทําการศึกษากลุมตัวอยางที่เปนนักศึกษา 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 318 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซื้อของหวาน 

และของขบเคี้ยว คร้ังละ 11-20 บาทโดยเฉลี่ยซื้อวันละคร้ัง สาเหตุหลักในรับประทานของหวาน

และ ของขบเคี้ยวเพราะความอยากทาน และรับประทานยามวาง ประเภทที่ชอบมากที่สุดและ

รับประทาน บอยที่สุดคือ ของขบเคี้ยว ซื้อจากรานคาใกลบาน ที่พักโดยเลือกซื้อจากหลาย ๆ ราน

ตามสะดวก ชวงเวลาในการรับประทานของหวานและของขบเคี้ยวคือชวงตอนบาย และตอนเย็น 

และไมแนนอน มักจะซื้อไปรับประทานกับกลุมเพื่อน โดยมีตนเองเปนผูมีอิทธิพลหลักในการ

ตัดสินใจ มีโทรทัศนเปน แหลงขอมูลที่สามารถจูงใจใหซื้อของหวานและของขบเคี้ยวไดมากที่สุด 

ปญหาหลักที่ผูตอบ แบบสอบถามพบในการทานของหวานและของคบเขี้ยว คือ ทําใหอวนและไม

มีคุณคาทางอาหาร ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่สําคัญอันดับ

หน่ึงรองลงมาคือ ดาน ผลิตภัณฑ ดานราคาและการสงเสริมการตลาดตามล าดับ โดยปจจัยที่สําคัญ

มากที่สุดคือ รสชาติ รองลงมา คือ ความสดใหม และการไดรับอนุญาตจากองคการอาหารและยา 

และพบวาปจจัยยอยที่มี ผลนอยที่สุดคือ ของแถม การชิงโชคและแจกรางวัล และการตอราคา

ตามลําดับ  

เอกพล บุญชวยชู (2559) ความรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาระดับ

ความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสอตธานี กรุง

เทมหานคร (2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรูและพฤติกรรมการบริโถคอาหารไทยของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง

ความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี 

กรุงเทพมหานคร กับสถานภาพสวนบุคคลของนักศึกษาวิทยาลัยดุสิตธานีในเขตกรุงเทพมหานคร

กลุมตัวอยางในการวิจัยคือนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิตธานีกรุงเทพมหานคร จํานวน 

400 คน ดวยวิธีการสุมแบบเชิงชั้นภูมิ (Stratified Sampling) เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีเปน

แบบวัดความรูที่ผานการหาคาความเชื่อมั่นใชสูตร KR-20 ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.88 และ

แบบสอบถามพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยที่ผานการหาคาความเชื่อมั่นโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์

แอฟาของครอนบาด (Cronbach & Alpha Coefficient) ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.75  

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การหา

ความสัมพันธระหวางความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทย วิธีการหาคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment correlation Coefficient) ผลการวิจัยพบวา 

(1) ระดับคาวมรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิต 

กรุงเทพมหานคร พบวา (1.1) ระดับความรูเกี่ยวกับการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาปริญญาตรี 
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วิทยาลัยดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา นักศึกษาสวนใหญมีความรูอยูในระดับดีมาก ดานคุณคาของ

อาหารไทย รอยละ 93.7 และดานอาหารไทย 4 ภาค รอยละ 87.77 และมีความรูอยูในระดับดี ดาน

เอกลักษณของอาหารไทย รอยละ 79.29 และดานอาหารไทยรอยละ 79.08 (1.2) พฤติกรรมการ

บริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร พบวา ดาน

ชนิดของอาหารไทยที่บริโภค นักศึกษาบริโภคอาหารไทยประเภทแกง ประเภทยํา ประเภทตม และ

ประเภทเคร่ืองจ้ิมนาน ๆ คร้ัง และประเภทผัดบอยคร้ัง สวนดานรูปแบบการบริโภคอาหารไทย 

พบวานักศึกษาทําอาหารไทยรับประทานที่บานบริโภคบอยคร้ัง (2) ความสัมพันธระหวางความรู

และพฤติกรรมการบริโภคอาหารของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร 

พบวา ความรูมีความสัมพันธในเชิงบวกหรือในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทย

เปนความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (r = .14 ) กลาวคือเมื่อนักศึกษามีความรู

เกี่ยวกับสรรพคุณประโยชนของวัตถุดิบในอาหารไทย สงผลใหนักศึกษามีพฤติกรรมการบริโภค

อาหารไทยเพิ่มขึ้น (3) ความสัมพันธระหวางความรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของ

นักศึกษากับสถานภาพสวนบุคคล พบวา ระดับชั้นปที่กําลังศึกษา มีความสัมพันธในเชิงบวกหรือ

ในทิศทางเดียวกันกับความรู และพฤติกรรมเกี่ยวกับการบริโภคอาหารไทย เปนความสัมพันธอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.5 (r= .132 และ p= .283) กลาวคือ ระดับชั้นปที่กําลังศึกษาอาหาร

ไทยอยู สงผลดีตอนักศึกษาดานการใหความรูเกี่ยวกับอาหารไทย ทําใหนักศึกษาเขาใจคุณคาของ

อาหารไทย และมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยเปนประจําดวย 



บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมครก 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 
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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.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคาขนมครก          

3.รางโครงการและนําเสนออาจารย

ที่ปรึกษาโครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา          

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

7.หาแหลงวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

นัดหมูบานบางพลีนิเวศน 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 3,250 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนเงิน 6,500 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. แปงขาวเจา      600 บาท 

2. แปงสาลี      500 บาท 

3. กะทิสด      800 บาท 

4. นํ้าตาลปบ      300 บาท 

5. นํ้าตาลทราย      350 บาท 

6. เกลือ       100 บาท 

7. ผงชาโค      350 บาท 

8. ใบเตย      250     บาท 

9. อัญชัน      160 บาท 

10. ตนหอม      60 บาท 

11. ขาวโพด      80 บาท 

12. เผือก      300 บาท 

13. ฝอยทอง      500 บาท 

14. มะพราวออน      400 บาท 

15. ถั่วซีก      200 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)     480 บาท 

2. เตาขนกครก      - บาท 

3. พิมพขนมครก      - บาท 

4. กานํ้ารอน      - บาท 

5. ตะแกรง      - บาท 

6. บรรจุภัณฑ      380 บาท 

7. ลูกเช็ด      - บาท 

8. ถุงมือยาง 1 แพ็ค     100 บาท 

9. แก็สปกนิก      - บาท 

10. ชอน      - บาท 

11. ถุงหูห้ิวใส      50 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 
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1. ปายราน/ปายราคา/สื่อโฆษณา    400 บาท 

2. ผากันเปอน      140 บาท 

รวม       6,500 บาท 

 

การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

 ชื่อกิจการ รานเด็กแคะ จํากัด โดยกอต้ังคือนางสาวบุษรินทร ยอดมณี และนางสาวชุติมา 

จันที กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2562 โดยความคิดริเร่ิมในการกอนต้ังธุรกิจน้ีขึ้นมา โดยมีความคิดเห็นวาใน

ประเทศไทยมีธุรกิจรานขายขนมครกจํานวนมาก  เราจึงมีแนวคิดในการเปดรานขายขนมครก  แตมี

การดัดแปลงแปงครกขนมที่เปนวัตถุดิบจากธรรมดาใหแปลกออกไปจากเดิม และเพิ่มการโรยหนา

ขนมครก ที่แปลกออกไปจากเดิม และผูบริโภคมักนิยมรับประทานอาหารที่มีความแปลกและ

แตกตางเปนสวนมาก ปจจุบันลูกคาหลักของกิจการ คือกลุมเพศหญิง เพศชาย เด็กวัยรุน นักเรียน

และนักศึกษา สวนแบงการตลาดคิดเปนรอยละ 58 %  

 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียน

ภายในกิขการ 3,243,240 บาท ตนทุนขายเพื่อกิจการ 835,00 บาท และมีกําไรสุทธิระยะเวลา 3 ป 

1,505,631.37 บาท 

ผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการของธุรกิจ 

ขนมครก โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ

แปงผงชารโคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสให

ผูบริโภคเลือก เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวน

ประสมทางธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคที่รัก 

สภาวะตลาด 

เร่ืองบริโภคขนมของบุคคลทั่วไปลิ้มลองรสชาติที่แปลกใหม หอม นารับประทาน 

ขนมครกเปนทางเลือกหน่ึงในการทานเปนอารหารวาง ของทานเลนไมวาจะเปนที่บาน แนวโนมใน

การตอบสนองความตองการบริโภคของประชากร มีเพิ่มขึ้นเร่ือยและสินคาจะคงอยูในตลาดไดตอง

มีความแตกตาง และรสชาติตองติดปาก 

ลูกคาเปาหมาย 

มีกลุมเปาหมาย ไดแก กลุมวัยทํางาน วัยรุน และกลุมผูบริโภคที่รักสุขภาพมัก

สนใจในเร่ืองของสุภาพการควบคุมนํ้าหนักจึงมักหาอาหารที่ใหคุณคาทางโภชนาการดานสุขภาพ 
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กลยุทธทางการตลาด 

บริษัท เด็กแคะ จํากัด. จะกําหนดตลาดของบริษัทอยูที่กลุมตลาดบน จะเนนความ

เปนเอกลักษณดานรสชาติ และความคิดสรางสรรคเปนปจจัยสําคัญ สินคาตองมีความสวยงาม เนน

ใชความสดใหมของวัตถุดิบ  ผานขั้นตอนการผลิตที่มีคุณภาพเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา และจะมี

ความแตกตางจากสินคาทั่วๆไป ตรงที่สินคามีแปงใหเลือกเยอะ และมีไสตางๆใหเลือกมากมาย 

และบริษัทจะหมั่นปรับปรุงพัฒนาคุณภาพของสินคาใหมีความอรอยโดดเดนมากขึ้น 

  

แผนการผลิตหรือการบริการ 

สิ่งที่สําคัญที่สุดในการทําธุรกิจสินคาขาย คือความโดดเดนของสินคา ความมีเสนห

ในกระบวนการผลติที่ตองใชความประณีต พิถีพิถันในแตละขั้นตอน จนกลายมาเปนสินคาหน่ึงชิ้น 

แตในเมื่อธุรกิจกลุมน้ีก็มีพื้นฐานคลายกันคือการทํา จึงทําใหแบรนดตองสรางจุดขายที่มากกวา เพื่อ

เพิ่มความโดดเดนใหกับแบรนดในแบบที่ไมเหมือนใคร ไมวาจะเปนการใชวัตถุดิบที่ยังไมเคยมีใคร

ทํามากอน หรือจะเปนวิธีการผลิตแบบใหม หรือการใชสองสิ่งผสานรวมกัน จนไดความแปลกใหม

ใหและมีความคิดสรางสรรคอยูเสมอ 

 

การบริหารจัดการ 

กิจการมีการบริหารจัดการโดย อํานาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยูกับ ประธาน 

แตเพียงผูเดียว จึงทําใหกิจการไมประสบปญหามากนัก มีการวางระบบงานของแตละฝายที่ชัดเจน 

ลงรายละเอียดงานใหมากที่สุด ก็สามารถชวยลดขอผิดพลาดที่เกิดขึ้นได ชวยประหยัดตนทุนการ

ผลิต และถึงจะมีพนักงานมาชวยทํางานก็ออกมามีประสิทธิภาพไดเหมือนกับทําเอง ธุรกิจก็สามารถ

ขยายเติบโตขึ้นได ซึ่งเมื่อเร่ิมตนวางงานดวยตนเองแลว ก็ควรที่จะจบงานดวยตนเองดวย ตรวจเช็ค

คุณภาพงานที่ทําเสร็จทุกคร้ัง เพื่อรักษามาตรฐานของแบรนดเอาไว 

 

สรุปผลทางการเงิน 

ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 80,000บาท ประมาณการรายไดจากการขาย

สินคาปที่  3 เปนเงิน 6,486,500.00 บาท ประมาณการตนทุนการผลิตสินคาปที่  3 เปนเงิน

5,616,000.20 บาท ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขายปที่ 3 เปนเงิน5,896,680.00 

บาท กําไรสะสมปที่ 3 เปนเงิน 66,681.34 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียนภายในกิจการ 

2,066,242.52 บาท 
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2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 เปนการนําเสนอแผนธุรกิจน้ีตอหุนสวน โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปน้ี 

 1. เพื่อเปนเอกสารในการประกอบธุรกิจ 

 2. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ เพราะเปนการวางแผนลวงหนาและมีแผนสํารอง 

หากเกิดปญหาภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 

 3. เพื่อเสนอตอหุนสวนที่จะรวมลงทุนในการทําธุรกิจ 

 

3.ความเปนมาของธุรกิจ 

 3.1 ประวัติความเปนมา และแนวคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

    ราน “เด็กแคะ” กอต้ังเมื่อ 8 กรกฎาคม 2562 โดยนางสาว บุษรินทร ยอดมณี และ

นางสาวชุติมา จันที เปนผูกอต้ัง สถานที่ประกอบการ 101/53 ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ 10280 เปดรานคร้ังแรกที่ ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน โดยมีการลงทุนกับ

กลุมสมาชิก ที่มีความเห็นตองการทําธุรกิจรวมกัน โดยเร่ิมตนที่บานมีธุรกิจรานขนมครกอยูแลว จึง

เล็งเห็นการพัฒนาของธุรกิจน้ี จึงคิดสูตรสวนประสมของแปงที่นํามาจากธรรมชาติ และหนาของ

ขนมครกขึ้นมาใหม  

    โอกาสในการขายสินคาของทางรานคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีจากวัตถุดิบที่

คุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่ยอมเยาว ดู

นารับประทานตอบสนองตอลูกคา 

    โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางผลิตภัณฑ

พรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในดาน

ผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

    โดยโอกาสในการขายสินคาของทางรานเราคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีจาก

วัตถุดิบที่ใหคุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่

ยอมเยาว ดูนารับประทานตอบสนองตอลูกคา 

   โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางของ

ผลิตภัณฑพรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

ในดานผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

แนวความคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

ในปจจุบันขนมคือ ปจจัยรองในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารวางหรือขนมให

ประโยชนและสรางความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการ 
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รับประทานขนมที่หาซื้อไดในราคาที่ยอมเยาว และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน หอยทอด

เปนอาหารที่หารับประทานงายและไดรับความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทกุเพศทุกวัย 

นอกจากน้ีกิจกรรมการทําขนมครกยังมีขอดี คือ รูปทรงที่โดนเดนในเร่ืองขอนขนาดของ

ผลิตภัณฑที่นาทานและวัตถุดิบหาไดงาย ราคาไมแพง สามารถทานไดงาย และสะดวกในการทาน

ไดทุกเพศทุกวัย และยังสามารถใชเปนงานอดิเรก หรือประกอบอาชีพไดจริง 

 

3.2 ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

ลําดับ รายการดําเนินงาน ระยะเวลาดําเนินการ ระยะเวลาท่ีคาดจะแลวเสร็จ 

1 วางแผนในการดําเนินงาน 10 มิ.ย 62 – 21 มิ.ย 62 2  สัปดาห 

2 การเขียนแบบธุรกิจ 24 มิ.ย 62 – 5 ก.ค 62 2  สัปดาห 

3 ทําการทดลองผลิตสินคา 8 ก.ค 62 – 2 ส.ค 62 4  สัปดาห 

4 ทําการผลิตสินคา 5 ส.ค 62 – 9 ส.ค 62 1 สัปดาห 

5 ทําการหาชองทางการจัด

จําหนาย 

13 ส.ค 62– 23 ก.ย 62 2 สัปดาห 

รวมระยะเวลาท้ังสิ้น 3 เดือน 11 สัปดาห 
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4. ผลิตภัณฑ 

4.1 รายละเอียดการขาย 

ขนมครก โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ แปงผงชาร

โคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสใหผูบริโภคเลือก 

เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวนประสมทาง

ธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคที่รักสุขภาพไดรับประทานอีกดวย   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

  เร่ืองบริโภคขนมของบุคคลทั่วไปขนมครกเปนทางเลือกหน่ึงในการทานเปนอาร

หารวาง ของทานเลนไมวาจะเปนที่บาน แนวโนมในการตอบสนองความตองการบริโภคของ

ประชากรมีเพิ่มขึ้นเร่ือยและสินคาจะคงอยูในตลาดไดตองมีความแตกตางและรสชาติตองติดปาก 
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5.2 สวนแบงทางการตลาด 

 
        5.3 แนวโนมทางการตลาด 

แนวโนมทางการตลาดขนมครกน้ันตองอาศัยปจจัยของสภาวะเศรษฐกิจในการซื้อ

สินคาของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะมีผลกระทบใจการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในปจจุบัน โดย

คุณภาพของสินคาเลยคุณคาทางโภชนาการการหรือราคาของสินคาก็สําคัญ ซึ่งขนมครกถือวา

ตอบสนองความของผูบริโภคไดและสวนครองตลาดของขนมอยูสูงกวาเพราะมีความแปลกใหม 

รูปรางที่ปนเอกลักษณ และรสชาติ ซึ่งคนในปจจุบันนิยมในความแปลกใหมที่ปนเอกลักษณ

เฉพาะตัว 

 

5.4 ตลาดเปาหมาย 

- ผูบริโภคที่มาเดินซื้อของที่ตลาด 

- ผูบริโภควัยทํางานที่ไมมีเวลาวางในการทําขนม 

- ผูบริโภควัยรุนที่ชอบรับประทานสิ่งที่แปลกใหม 

- ผูบริโภคทั่วไปที่ชื่นชอบรับประทานขนมครก 

 

       

 

 

    รานเด็กแคะ 

    รานขนมครกชาววัง 

    รานขนมครกสูตรดั้งเดิม 

    รานขนมครกแมมาลี 
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  5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 

บุคคลที่สามารถขนมครกได ทั้งเพศหญิงและเพศชายที่ชอบใหการรับประทานขนม

ครกหรือชื่นชอบในความแปลกใหม และคนวัยทํางานที่ตองใชเวลาเรงรีบ ขนมครกสามารถ

ตอบสนองได เพราะมีขนาดที่เล็กวาทั่วไปที่ตองน่ังทานที่รานหรือสั่งกลับบาน สะดวกตองการ

รับประทาน และกลุมเด็กนักเรียนนักศึกษาที่ไปเรียนตอนเชา หรือหลังเลิกเรียนที่สามารถซื้อ

รับประทานระหวางไปเรียนหรือเดินทางกลับบานได 

 

5.6 สภาพการแขงขัน 

หากวิเคราะหการแขงขันในยานตลาดยงเจริญแลวมีคาแขงไมมากนัก เพราะมีแตก็ยังมีแต

หอยทอดที่ยังไมมีความแปลกใหมที่ทําใหเกิดความนาสนใจ เพราะการใชวัตถุดิบที่ไมไดแตกตาง

ไปจากเดิม 

 

5.7 คูแขงขัน 

1. รานขนมครกสูตรด้ังเดิม 

2. รานขนมครกชาววัง 

3. รานขนมครกแมมาลี 

 
5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

ท่ี การเปรียบเทียบ 

 

รานเด็กแคะ รานขนมครก

ชาววัง 

รานขนมครก

สูตรดั้งเดิม 

รานขนม

ครกแมมาลี 

1 ดานผลิตภัณฑ 

 

แปงขนมครกมี

สวนประผสม

จากธรรมชาติเชน 

นํ้ากะทิ ผงชาร

โคล นํ้าใบเตย นํ้า

ดอกอัญชัน และ

มีหนาตางๆ เชน 

ตนหอม ฝอยทอง  

มะพราวออน   

ขนมครกแปง

กะทิ มี

หนาตางๆ เชน

ตนหอม 

ขาวโพด เผือก 

 

ขนมครก

แปงกะทิ มี

หนาตางๆ 

เชน ตนหอม 

ขาวโพด 

เผือก 

 

ขนมครก

แปงกะทิ มี

หนาตางๆ 

เชน 

ตนหอม 

ขาวโพด 

เผือก 
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ท่ี การเปรียบเทียบ 

 

รานเด็กแคะ รานขนมครก

ชาววัง 

รานขนมครก

สูตรดั้งเดิม 

รานขนม

ครกแมมาลี 

2 ดานราคา 1 กลอง 25 บาท  

9 คู 

1 กลอง 30 บาท 1 กลอง 30 

บาท 

1 กลอง 30 

บาท 

3 ดานชองทางการ

จัดจําหนาย 

 

-ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

-ทางFacebook/

เด็กแคะ 

ตลาดนัด

หมูบานบางพลี

นิเวศน 

ตลาดนัด

หมูบานบาง

พลีนิเวศน 

ตลาดนัด

หมูบานบาง

พลีนิเวศน   

4 ดานการสงเสริม

การตลาด 

 

-ประชาสัมพันธ 

ผาน Facebook,

ปายหนาราน 

-ซื้อครบ10กลอง 

แถมฟรี1กลอง 

ใบสะสมแตม 

ไมมีการสงเสริม 

 

ไมมีการ

สงเสริม 

 

ไมมีการ

สงเสริม 

 

 

5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง(Strengths) จุดออน(Weaknesses) 

ดานการบริหาร

จัดการ 
- มีการจัดอบรมและมีการวางแผนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

- เปนกิจการเดิมของครอบครัวทําใหมีฐาน

ลูกคาเดิม 
- เปนกิจการที่มีขนาดเล็กงายตอการบริหาร

จัดการ 

-จํานวนพนักงานไม

เพียงพอ 
- เปนรานเปดใหมลูกคา

ยังไมคอยมั่นใจใน

รสชาติ 
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5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุมลูกคา

เปาหมาย 

- กลุมเปาหมายมีความตองการในสินคามี

ความนาสนใจ 

- ผูบริโภคสวนใหญเปนนักเรียน 

นักศึกษา ผูใหญ วัยทํางาน ผูบริโภค

สามารถเขาถึงไดงายราคาเหมาะสมกับ

กําลังซื้อ 

- ผูบริโภคบางรายสนใจ

สินคาที่มีราคาทีถู่กกวา 

สถานการณการ

แขงขัน 

- ผูบริโภคมักจะสนใจสินคาที่มีความใหม

โดดเดนไมซ้ําใครอยูเสมอ 

- มีคูแขงขันเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ

เพราะเน่ืองจากเปนธุรกิจที่

สามารถลอกเลียนแบบไดงาย 

สังคม - ทัศนคติของประชาชนทางสังคมนิยมรัก

สุภาพจึงคิดสูตรใหม เชน การนําวัสดุจาก

ธรรมชาติมาปรับใสในผลิตภัณฑ 

- รสนิยมของลูกคาแตละ

สังคมแตกตางกัน 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง(Strengths) จุดออน(Weaknesses) 

ดานการตลาด -ใชกลยุทธการสงเสริมการขายคือ ซื้อครบ 

10 กลอง แถมฟรี1กลอง บัตรสะสมแตม ,  

-การโฆษณาผานทางเฟชบุคแฟนเพจ 

-มีการปรับปรุงสูตรใหมๆ เพื่อสรางความ

แตกตางจากรานอ่ืนๆ 

 

-ธุรกิจชวงแรกยังไม

เปนที่รูจักตองอาศัยการ

ประชาสัมพันธใน

ชวงแรก ๆ 

ดานการผลิต -การใชวัสดุที่มีคุณภาพและไดมาตรฐาน 
-พนักงานมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
-พนักงานใสใจในการใหบริการอยางเต็มที 

-  

ดานการเงิน - มกีารบริหารจัดการเงินอยางเปนระบบ 

 

- 
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ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

เทคโนโลยี - มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยใหมเขามาใชใน

การโฆษณาและประชาสัมพันธขาวสาร

ใหผูบริโภครับรู 

- คูแขงขันก็อาจทํา

เทคโนโลยี เชน ทาง

อินเทอรเน็ต Facebook มาใช

ในการโฆษณา 

สภาพเศรษฐกิจ -ในปจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการแขงขัน

สูงและเศรษฐกิจมีความตกตํ่าทําใหลูกคา

กลุมเปาหมายหันมาประหยัดคาใชจาย

มากขึ้น 

- เศรษฐกิจไมดีเทาที่ควร

ลูกคาอาจหลีกเลี่ยงสินคาที่มี

อยูแลวเลยไมจําเปนตองซื้อ 

กฎหมายระเบียบ

ขอบังคับ 

-รัฐมีการสนับสนุนในการประกอบธุรกิจ 

SME เพื่อรับรองการดําเนินงาน 

 

- 

กลุมผูจําหนายและ

เครือขาย 

- - 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

6.1  ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ  เด็กแคะ 

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ 

 อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ  เปนธุรกิจที่มีผูรวมลงทุน 

ทุนจดทะเบียน    100,000  บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา  ต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 - เดือนกุมภาพันธ 2563 

หมายเลขทะเบียนการคา   1259900714309   

 

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ลําดับ ชื่อ - สกุล ตําแหนง 

1 นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี ประธาน 

2 นางสาวชุติมา  จันที รองประธาน 

 

6.3  อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

  อํานาจการตัดสินใจในการบริหารจัดการของทางรานขึ้นอยูกับ นางสาวบุษรินทร  

ยอดมณี  เทาน้ัน  ซึ้งเปนผูมีอํานาจสั่งการสูงสุดภายในราน 

 

6.4  รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน  และสัดสวนการถือครอง 

ลําดับ ชื่อ - สกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 

1 นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 5,000 50,000 50% 

2 นางสาวชุติมา  จันที 5,000 50,000 50% 

 รวมจํานวนหุน / มูลคาหุน 10,000 100,000 100% 

*มูลคาหุนละ 10 บาท 
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6.5  ประวัติของกรรมการหรือผูบริหาร 

A.  ชื่อ-นามสกุล  นางสาวบุษรินทร   ยอดมณี  อายุ    20   ป 

การศึกษา  

ระดับ ปวช. จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ  ปการศึกษา 2560 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง   จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 ปการศึกษา 2562 

ประสบการณทํางาน 

     ป  2561  บริษัท ไทยนําอินเตอรเท็กซ จํากัด ตําแหนง พนักงานตอนรับ 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 

  รางวัลชนะเลิศอันดับ1 จากการประกวดการแขงขัน  ทีมเชียรลีดเดอรคณะ 

สีเหลือง ป2560 จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ 

 

B.  ชื่อ-นามสกุล  นางสาวชุติมา   จันที     อายุ     22    ป 

การศึกษา  

ระดับ ปวช. จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ  ปการศึกษา 2560 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา  2562 

 ประสบการณทํางาน 

  ป 2561 บริษัท บางพลีคอตตอน อินดัสตรี จํากัด ตําแหนง พนักงานตอนรับ 

 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 

  รางวัลชนะเลิศอันดับ 1 จากการประกวดการแขงขัน    ทีมเชียรลีดเดอรคณะ 

สีเหลือง ป2560 จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ 
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6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

ประธาน  

นางสาวชุติมา   จันที 

รองประธาน 
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6.7 หนาท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 

 

A.         ชื่อ  นางสาวบุษรินทร   ยอดมณี 

ตําแหนง ประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจัดการ ภายในบริษัท 

การศึกษา / คุณสมบัติ  กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท / เดือน 

 

B.         ชื่อ นางสาวชุติมา   จันที 

ตําแหนง  รองประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ชวยในการบริหารจัดการทุก ๆฝายในบริษัท  

การศึกษา/คุณสมบัติ กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 13,000 บาท/เดือน 

 

6.8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1 นาวสาวบุษรินทร  ยอดมณี ประธานบริษทั 1 15,000 

2 นางสาวชุติมา  จันที รองประธานบริษัท 1 13,000 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 2 28,000 

 

6.9  วิสัยทัศน 

  ตองการเปนธุรกิจการขายที่มีความแปลกใหม หลากหลาย ตางจากคูแขง 

 

6.10  พันธกิจ 

1. กิจการมุงสรางความพึงพอใจ ใหเกิดความประทับใจ ในการบริหารสูงสุด 

2. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 

3. คัดเลือกวัตถุดิบที่ดี และคุณภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นใจ 

6.11  เปาหมายทางธุรกิจ 
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เปาหมายระยะสั้น  

       1. ตองการใหเปนที่รูจักในกลุมลูกคา 

       2. ธุรกิจตองการคืนทุนภายในระยะเวลา 2 ป 

       3. มีการกลาวถึงแบบปากตอปาก 

เปาหมายระยะกลาง  

       1. มีกําไรในปตอไปเพิ่มขึ้น 

       2. มีการขยายกิจการเพิ่มมากขึ้น 

       3. เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหเกิดความแพรหลายเพิ่มมากขึ้น 

เปาหมายระยะยาว  

     1. เปนผูนําตลาดที่มีสวนแบงทางการตลาดสูงที่สุด 

     2. สามารถรักษาลูกคาเดิมไวไดยาวนานที่สุดและเพิ่มลูกคาใหมใหไดมากที่สุด 

     3. มีการเปดขยายกิจการเพิ่มมากขึ้นและการเปดชองทางจําหนายทางธุรกิจ 

 

6.12  ปจจัยแหงความสําเร็จ 

          1. มีการบริหารงานเปนทีมมีสวนรวมกันในการสรางผลกําไรแกธุรกิจ 

          2. มีบุคลากรที่มีสามารถในการบริหารงานและสรางความมีประสิทธิภาพ 

          3. การใหบริการแกลูกคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

          4. มีการปรับปรุงพัฒนาของสนิคาอยูตลอดเวลา 

 

6.13  นโยบายในการจายเงินปนผลหรือการแบงผลประโยชน 

    1. มีการแบงเงินปนผลใหหุนสวนทุกๆ คน โดยยึดหลักในหารถือครองหุนสวน 

    2. หลังจาก 2 ปเปนตนไปหุนสวนทกุคนจะไดรับเงินปนผลเพิ่มขึ้น 

 

6.14  แผนดําเนินการอื่นธุรกิจ 

  แผนการขยายกิจการเพื่อเพิ่มฐานขอมูลลูกคาใหมากขึ้นจากเดิมโดย จะเนนการมี

การโรยหนาขนมครกใหลูกคาเลือกมากมายและเพิ่มสีสันของแปงใหมากขึ้น โดยยึดหลักคุณคาทาง

โภชนาการ 
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7.  แผนการตลาด      

     7.1 เปาหมายทางการตลาด 

 ธุรกิจตองการใหสินคาเปนที่รูจักในกลุมลูกคาเปาหมายและเปนที่ยอมรับในทองตลาดและ

ตองการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกลเตียง โดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายให

หลากหลาย และยังตองการที่จะเพิ่มอัตราจํานวนที่ใชในการขายสินคา เพื่อใหธุรกิจกลายเปนผูนํา

ทางการตลาด 

7.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

มีกลุมเปาหมาย ไดแก กลุมวัยทํางาน วัยรุน และกลุมผูบริโภคที่รักสุขภาพมัก

สนใจในเร่ืองของสุภาพการควบคุมนํ้าหนักจึงมักหาอาหารที่ใหคุณคาทางโภชนาการดานสุขภาพ 

     7.3 กลยุทธทางการตลาด 

          7.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 

 
 

ขนมครก โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ 

แปงผงชารโคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสให

ผูบริโภคเลือก เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวน

ประสมทางธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคไดสารอาหารคุณคาทางโภชนาการ  
 

7.3.2 กลยุทธดานราคา 

            การต้ังราคาผลิตภัณฑเปนเร่ืองสําคัญโดยทางรานไดคํานึงถึงขอน้ี เพื่อให

เกิดความสมเหตุสมผลกับผลิตภัณฑ และใหผลิตภัณฑที่มีคุณคา ทางรานจึงต้ังราคาอยูที่ 25 บาท/ 1 

กลอง 9 คู 



49 

การชําระเงิน 

ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางราน (โดยไมมี

ขั้นตํ่า) ไดตามบัญชีธนาคารของทางราน  ดังน้ี 

ชื่อบัญชี   “น.ส.บุษรินทร  ยอดมณี” 

ธ.ไทยพาณิชย  เลขที่บัญชี 3612899348 บัญชี ออมทรัพย สาขา เซ็นทรัล บางนา 

ชื่อบัญชี   “น.ส.ชุติมา  จันท”ี 

ธ.กสิกร  เลขที่บัญชี  9478270437 บัญชี ออมทรัพย  สาขา เซ็นทรัล บางนา 

 

 

 

 

 

 

7.3.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

สถานท่ีขายสินคา       ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลี จ.สมุทรปราการ 

ชองทางการติดตอออนไลน   ลูกคาสามารถจองคิวและสอบถามขอมูลการใหบริการไดตาม 

น.ส.ชุติมา   จันที 
9478270437 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดก่ิงแกว 

โฮมโปร 

รพ.จฬุารัตน1 

ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

ATC 
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ชองทางการติดตอออนไลน   

   ชองทาง หลักในหนาเพจ Facebook : เด็กแคะ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.3.4 กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการตลาด จะใชการสงเสริมการขายโดย การโฆษณาทางเว็บ

เพจ เผยแพรขอมูล ขาวสาร ผานทางเว็บเพจ เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจและความตองการซื้อสินคา

แกผูที่รับสารจากโฆษณาดังกลาว 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) มีดังน้ี  

1. การประชาสัมพันธอัพเดตขอมูลสินคาและโปรโมชั่นใหมทางออนไลน  

    Facebook / เด็กแคะ 

2. มีการโปรโหมดผานปายหนาราน 

3. มีการสงเสริมการขายโดยบัตรสะสมแตมขนมครก 1 กลองไดรับ 1 แตมสะสม        

ครบ 10  แตมรับฟรี 1 กลอง 
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ประชาสัมพันธผานชองทาง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปายหนาราน 
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บัตรสะสมแตม 

 
7.3.5 บุคลากรบริการ 

          - มีการฝกอบรมเรียนรู ฝกทํากอนขายจริง 

            - มีการฝกอมรมการบริการกอนลงรานขายจริง 

             - มีความรวมมือกันในการทํางาน 

             - มีการทํางานเปนทีม 

 

7.3.6 กระบวนการบริการ 

          ดานกระบวนการเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบและงานปฏิบัติในดาน

การบริการเพื่อนําเสนอใหกับผูใชบริการ เพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว  
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ข้ันตอนการขายและบริการ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 

ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลอง 

 มอบของใหลูกคา 

รับเงินจากลูกคา 

กลาวขอบคุณคะ 
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8.3.7 สภาพแวดลอมการบริการ (Physical Evident)  

           หนารานมีปายไวนิล บงบอกถึงการขาย ปายไวนิลทําการออกแบบใหเขากับ

ตัวสินคาและดึงดูดลูกคา มีแพ็คเกจบรรจุภัณฑที่นาสนใจ มีการจัดหนารานที่ผูบริโภคเห็นแลวนา

ซื้อ มีการจัดระเบียบอุปกรณที่ใชตองสะอาด มีการพูดจากับลูกคาที่ดีเอาใจใสทุกอยาง ดูแลเขาถึง

ลูกคาทุกคน ที่มาสนใจในตัวสินคา บริการดวยใจ เพื่อใหลูกคามองแลวเชื่อถือในตัวสินคาของ และ

กลับมาซื้อใหม 

 

แผนผังกระบวนการผลิตสินคา 

ทําสวนผสมของตัวขนมครกกอน 

ทําหนาขนมครกแยกไวอีกหนึ่งชาม 

เตรียมกระทะหลุมทาน้าํมันพชืใหท่ัวกระทะเทกะทิท่ี

เปนตัวขนมลงไปกอนเทใหเกือบถึงขอบหลุม 

ท้ิงไวสักพักรอใหตัวขนมสุกดี แลวเทกะทิสวนของ

หนาขนมตามลงไป โรยดวยหนาตางๆ ท่ีเตรียมไว 

เม่ือเห็นหนาขนมเร่ิมสุก ใชชอนตักข้ึนมาพักไว 

จัดใสบรรจุภัณฑ แลวทําการเสิรฟ 



55 

8. แผนการขาย 

8.1  สถานประกอบการในการขาย 

ท่ีตั้งสถานท่ี ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ 

 อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

8.2  อุปกรณ และเคร่ืองมือในการบริการ 

ลําดับ รายการ ลักษณะการใชงาน จํานวน ราคาทุน อายุ 

1 เตาขนมครก ใชสําหรับใชขนมครกสุก 6 6,000 5 

2 พิมพขนมครก ใชสําหรับทําขนมครก 6 3,000 5 

3 ถาดตะแกรง ใชสําหรับวางขนมครก 4 400 1 

4 กานํ้ารอน ใชสําหรับหยอดแปง 8 400 1 

 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดก่ิงแกว 

โฮมโปร 

รพ.จฬุารัตน1 

ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 



56 

8.3  ขอมูลการขาย 

    จํานวนหนวยการขายสูงสุด        252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    อัตราประมาณการในการขาย        252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เปาหมายหนวยการขาย                  252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เวลาที่ใชตอในการผลิตตอรอบขาย  252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เวลาการขายตอวัน         420 / 7               หนวย  ( นาที /ชั่วโมง ) 

   จําวนวนแรงงานที่ใชในการขาย            1   คน 

   อัตราคาจางแรงงานในการขาย            1/300  บาท ( ตอคน / วัน ) 

8.4  รายละเอียดผลิตภัณฑท่ีใชในการขาย 

1. แปงกะทิ         

2. แปงชารโคว        

3. แปงใบเตย  

4. แปงอัญชัน         

5. ตนหอม          

6. ขาวโพด          

7. เผือก          

8. ฝอยทอง         

9. มะพราวออน        

 

         8.5 ข้ันตอนในการขาย 

        1. กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

               2. แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 

               3. ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลองแลวคิดเงิน 

               4. ยื่นของใหลูกคา 

               5. กลาวขอบคุณคะ 
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               8.6  แผนผังกระบวนการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 
 

ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลอง 
 

มอบของใหลูกคา 

 

รับเงินจากลูกคา 

 

กลาวขอบคุณคะ 

 

 

 

กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 
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 9.  แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกูยืม รวมมูลคา 

1 เงินสด 100,000 - 100,000 

2     

 รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 100,000 - 100,000 

 โครงสรางทางการเงิน (เปอรเซ็นต) 100% - 100% 

 

9.2  ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ลําดับ รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1 ที่ดิน - - 

2 อาคาร - - 

3 สวนตกแตง / ปรับปรุง - - 

4 อุปกรณ / เคร่ืองมือ ใชในการขาย 20,000.00 

5 เคร่ืองใชสํานักงาน ใชในการทําเอกสาร 15,000.00 

6 ยานพาหนะ ใชในการบริการ 30,000.00 

7 สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

8 ทรัพยสินทางปญญา - - 

9 รายการอ่ืนๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยสินที่ใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 65,000.00 
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9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของราคาคาบริการ -% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป - วัน / เดือน 30 วัน / เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 
 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตคาบริการ - วัน / เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตสินเชื่อสินคา -วัน /เดือน - - - 

วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกูยืม ( ถามี ) - บาท - - - 

วงเงินสนิเชื่อระยะยาวที่ขอกูยืม (ถามี ) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - % - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - % - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืนๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

หมายเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 

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

จํานวนสนิคาท่ีขาย             

ขนมครกหนาตนหอม 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 

ขนมครกหนาขาวโพด 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 

ขนมครกหนาเผือก 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 

ขนมครกหนาฝอยทอง 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 

ขนมครกหนามะพราวออน 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 

รวมจํานวนลูกคา 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 7,560.00 

คาบริการ ( บาท / หนวย )             

ขนมครกหนาตนหอม 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาขาวโพด 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาเผือก 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาฝอยทอง 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนามะพราวออน 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 
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รายการ เดือนท่ี 1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี 3 เดือนท่ี 4 เดือนท่ี 5 เดือนท่ี 6 เดือนท่ี 7 เดือนท่ี 8 เดือนท่ี 9 เดือนท่ี 10 เดือนท่ี 11 เดือนท่ี 12 

คาบริการเฉลี่ย 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 

รายไดจาการขาย  

( บาท ) 

            

ขนมครกหนาตนหอม 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 

ขนมครกหนาขาวโพด 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 

ขนมครกหนาเผือก 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 

ขนมครกหนาฝอยทอง 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 

ขนมครกหนามะพราว

ออน 

37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 37,800.00 

รวมรายไดจากการขาย 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 

รวมรายไดสะสม 

 ( บาท ) 

189,000.00 378,000.00 567,000.00 756,000.00 945,000.00 1,134,000.00 1,323,000.00 1,512,000.00 1,701,000.00 1,890,000.00 2,079,000.00 2,268,000.00 

ลูกหนี้การคา 

 ( บาท )  

-- - - - - - - - - - - - 

เงินสดรับจากการขาย 

 ( บาท ) 

189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 
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9.6 ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

จํานวนสินคาขาย (ขาย) 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกหนาตนหอม 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกขาวโพด 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกเผือก 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกฝอยทอง 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกมะพราวออน 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ราคาสินคา (บาท/กก) 90,720.00 90,720.00 90,720.00 

ขนมครกหนาตนหอม 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกขาวโพด 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกเผือก 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกฝอยทอง 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกมะพราวออน 25.00 25.00 25.00 

ราคาสินคาเฉลี่ย 125.00 125.00 125.00 

ขนมครกหนาตนหอม 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

ขนมครกขาวโพด 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

ขนมครกเผือก 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

ขนมครกฝอยทอง 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

ขนมครกมะพราวออน 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

รวมรายไดจากการขาย (บาท) 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 
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ประมาณการลูกหน้ีการคา    

ขายดวยเงินสด 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

ขายดวยเงินเชื่อ(เครดิตการคา)    

ระยะเวลาใหเครดิตการคา(วัน

เดือนป) 

   

ลูกหน้ีการคารวม(บาท)    

เงินสดรับจากการขายสินคา (บาท) 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 
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   9.7  ประมาณการตนทุนสินคาท่ีซื้อมาเพื่อขายสินคา 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

จํานวนสินคาท่ีซื้อในการขาย (หนวย)    

แปงขาวเจา (ลัง) มี 10 ถุง 37.00 39.00 43.00 

แปงอเนกประสงค (ลัง) มี 10 ถุง 37.00 39.00 43.00 

80นํ้าเปลา (ถัง) 1 ถังมี 20 ลิตร 91.00 96.00 106.00 

นํ้าตาลปบ (ลัง) มี 10 ถุง 31.00 33.00 37.00 

ผงชารโคล (กิโล) มี 12 ถุง 11.00 12.00 14.00 

ดอกอัญชัน (กิโล) 250 กลอง 121.00 128.00 141.00 

ใบเตย (กิโล) มี 50 ใบ 3.00 4.00 5.00 

กะทิ (ลัง) ม1ี2 กลอง 138.00 145.00 160.00 

นํ้าตาลทราย (ลัง) มี 25 ถุง 14.00 15.00 17.00 

เกลือ (แพ็ค) มี 12 ถุง 19.00 20.00 22.00 

ฝอยทอง (1กิโล) 300  กลอง 61.00 65.00 3772.00 

มะพราวออน (กิโล) 1 ถุง 73.00 77.00 85.00 

เผือก (กิโล) 4 ลูก  12.00 13.00 15.00 

ขาวโพด (กิโล) 6 ฟค 31.00 33.00 37.00 

ตนหอม (กิโล) 20  กํา 4.00 5.00 6.00 

ราคาตอหนวยของสินคาซื้อมาเพื่อขาย 

(บาท) 

   

จํานวนสินคาที่ซื้อในการขายสินคา (หนวย)    

แปงขาวเจา  295.00 309.75 340.72 

แปงอเนกประสงค  310.00 325.50 358.05 

นํ้าเปลา  300.00 315.00 346.50 

นํ้าตาลปบ 280.00 294.00 323.40 

ผงชารโคล 330.00 346.50 381.15 
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รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

ดอกอัญชัน 100.00 105.00 115.50 

ใบเตย 120.00 126.00 138.60 

กะทิ 240.00 252.00 278.00 

นํ้าตาลทราย 525.00 551.25 606.37 

เกลือ 10.00 10.50 11.55 

ฝอยทอง 145.00 152.25 167.47 

มะพราวออน 150.00 157.50 173.25 

เผือก 40.00 42.00 46.20 

ขาวโพด 20.00 21.00 23.10 

ตนหอม 35.00 36.75 40.12 

ตนทุนสินคาท่ีซื้อมาในการขายสินคา (บาท)    

แปงขาวเจา  10,915.00 12,080.25 4,429.36 

แปงอเนกประสงค  11,470.00 12,945.45 15,415.5 

นํ้าเปลา  27,300.00 30,240.00 37,729.00 

นํ้าตาลปบ 8,680.00 9,702.00 11,965.00 

ผงชารโคล 3,630.00 4,158.00 5,336.1 

ดอกอัญชัน 12,100.00 13,440.00 16,285.5 

ใบเตย 360.00 504.00 22,176.00 

กะทิ 33,720.00 36,540.00 44,480.00 

นํ้าตาลทราย 7,350.00 8,268.75 10,308.29 

เกลือ 190.00 210.50 254.10 

ฝอยทอง 8,845.00 9,896.25 4,521.69 

มะพราวออน 10,950.00 12,127.50 14,726.25 

เผือก 480.00 546.00 693.00 

ขาวโพด 620.00 693.00 854.70 

ตนหอม 140.00 183.75 242.52 
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รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อขายสินคา (บาท) 136,150.00 151,535.45 188,816.91 

ประเมินการเจาหน้ีการคา    

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

ซื้อสินคามาดวนสินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

เงินสดจายคาวัตถุดิบและสินคาท่ีซื้อมาเพื่อ

ขาย 

136,150.00 151,535.45 188,816.91 

รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อขายสินคา (บาท) 136,150.00 151,535.45 188,816.91 
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9.8  ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนคาการขาย ( บาท )    

คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย 136,150.00 151,284.00 184,673.21 

คาแรงงานในการบริการ 108,000.00 113,400.00 124,740.00 

คาไฟฟาในการขาย 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คานํ้ามันในการเดินทาง 9,600.00 10,080.00 11,088.00 

คาวัสดุสินเปลืองในการขาย 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาขนสงวัตถุดิบเพื่อใชในการขาย - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการขาย 500.00 525.00 577.50 

รวมตนทุนการขาย 271,050.00 292,929.00 340,482.71 

คาเสื่อมราคาในการขาย ( บาท ) - - - 

คาเสื่อมราคาอาคารในการขาย - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือ 2,380.00 2,380.00 2,380.00 

คาเสื่อมยานพาหนะ - - - 

รวมตนทุนคาเสื่อมราคาในการขาย 2,380.00 2,380.00 2,380.00 

    

รวมตนทุนการผลิตสินคาท้ังสิ้น 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

+ บวก วัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก   วัตุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือ

ตนงวด 

- - - 

-  หัก   สินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือ

ปลายงวด 

- - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตน

งวด 

- - - 
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-  หัก   สินคาระหวางทําคงเหลือต

ปลายงวด 

- - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก   คาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา ( บาท ) 273,430.00 295,309.00 342,862.71 
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9.9  ประมาณการคาใชจายในการบริการและการขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย  

( บาท ) 

   

เงินเดือนบุคลากร 336,000.00 352,800.00 388,080.00 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 24,000.00 25,200.00 27,720.00 

คาใชจายเชาสํานักงาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร - - - 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร - - - 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน - - - 

คาใชจายดานที่ปรึกษาดานตางๆ - - - 

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาใชจายนํ้ามันยานพาหนะในการขาย 9,600.00 10,080.00 11,088.00 

คาโฆษณา ประชาสมัพันธ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 

คาใชจายการเลี้ยงรับรอง - - - 

คาใชจาย Commission จากการบริการ - - - 

คาใชจายในการเดินทางตางประเทศ - - - 

คาใชจายในการชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - 

คาใชจายในการชําระภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 

- - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รวมคาใชจายในการบริหารและการ

ขาย  

448,800.00 471,240.00 518ม364.00 

คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการ

ขาย  

   

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเคร่ืองใชสวน 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
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สํานักงาน 

คาเสื่อมราคายานพาหนะ 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

รวมคาเสื่อมราคา  8,500.00 8,500.00 8,500.00 

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย 457,300.00 479,740.00 526,864.00 
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9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได    

รายไดจากการขาย 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

รายไดอ่ืน ๆ    

รวมรายได 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

    

หัก – ตนทุนขาย 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

    

กําไรข้ันตน 1,994,570.00 2,086,191.00 2,276,887.29 

    

หัก – คาใชจายในการบริหาร

และการขาย 

457,300.00 479,740.00 526,864.00 

    

กําไรจากการดําเนินการ 1,537,270.00 1,606,451.00 1,750,023.29 

    

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 

1,537,270.00 1,606,451.00 1,750,023.29 

    

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล 230,590.50 240,967.65 262,503.49 

    

กําไรสุทธิ 1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

    

หัก – เงินปนผลจาย - - - 

กําไรสะสม - 1,306,679.50 58,803.85 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 1,306,679.50 58,803.85 1,428,715.95 

มูลคาทางบัญชีหุน 13.06% 0.58% 14.28% 



72 

9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการ     

เงินสดรับจากการขาย 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจายคาใชจายในการบริการ 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 457,300.00 479,740.00 526,864.00 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 230,590.50 240,967.65 262,503.49 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการรวม  1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน     

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยที่ดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวน

ตกแตง 

- - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 20,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยเคร่ืองใช

สํานักงาน 

45,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม  65,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน  - - - 

เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

เงินสดรับจากการกอหน้ีสิน - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 
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เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม  - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,241,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,241,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 
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9.12  ประมาณการงบดุล 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน     

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 1,241,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

ลูกหน้ีการคา - - - 

สินคาคงเหลือ - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียน  - - - 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 65,000.00 - - 

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 65,000.00 - - 

รวมสินทรัพย 1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน     

หน้ีสินหมุนเวียน  - - - 

เงินกูระยะสั้น - - - 

เจาหน้ีการคา - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน  - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียน  - - - 

เงนิกูระยะยาว - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน  - - - 

รวมหน้ีสิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ตํ่า) กวาทุน 1,306,679.50 58,803.85 1,428,715.95 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 1,306,679.50 58,803.85 

รวมสวนของผูถือหุน  1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

รวมหน้ีสินสวนของผูถือหุน 1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 
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9.13  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การวดัสภาพคลองทางการเงิน     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 

สภาพ

คลองตัว

สูง 

สภาพ

คลองตัวสูง 

สภาพ

คลองตัวสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน     

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสนิทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี  - - - 

อัตราสวนหน้ีสินตอทุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน  - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 
- - - 
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(ROE) 

อัตรากําไรขัน ตน (เปอรเซ็นต) 87.94% 87.59% 86.91% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซ็นต) 67.78% 67.45% 66.80% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซ็นต) 57.61% 57.33% 56.78% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน     

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 13.06 0.58 14.28 

มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 

มูลคาปจั จุบันสุทธิ (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

ท่ี 

ลักษณะปญหาหรือความ

เสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1 แหลงวัตถุดิบมีการปรับ

ราคา 

ทําใหสินคามีการปรับ

ราคาเพิ่มข้ึน  

หาแหลงวัตถุดิบสํารองไว

หลายๆท่ีและราคาถูกแต

ยังคงคุณคาทางโภชนาการ

เหมือนเดิม 

2 คูแขงขันเพิ่มมากข้ึน ทําใหธุรกิจสูญเสียสวน

แบงทางการตลาดท่ีคาด

วาจะไดรับไปบางสวน 

พัฒนารูปแบบการขายให

เกิดความแปลกใหมอยูเสมอ 

เพื่อรักษากลุมลูกคาเดิมและ

ดึงดูดกลุมลูกคาเปาหมาย 

3 ลูกคาเกิดความเบื่อหนาย

ในการรอคอย เน่ืองจากมี

อุปกรณในการขายมี

จํากัด 

ทําใหลูกคาเกิดความไม

พอใจและอาจจะยกเลิก

บริการน้ัน สงผลให

สูญเสียรายไดท่ีธุรกิจ

ควรจะไดรับ 

ฝกอบรมพนักงานใหมีความ

เชี่ยวชาญในการขายและ

ควรกําหนดหนาทีความ

รับผิดชอบของพนักงานใน

แตละสวนทําเปนระบบ เพื่อ

ความรวดเร็วในการขาย 

 



บทท่ี 4 

ผลการดําเนินโครงการ รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

17 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  

19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  

 24 มิ.ย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  

25 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษา

และหัวหนาสาขาการตลาด 

 

27 มิ.ย. 62 แกใบขออนุมัติ คร้ังที่1  

3 ก.ค. 62 จัดทําเอกสาร บทที่ 1   

5 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่1  

8 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสาร บทที่ 1   

22 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก  

 ออกแบบปายราน  

26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 2  

2 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

5 ส.ค. 62      ผลิตภัณฑสินคา  

6 ส.ค. 62      แผนธุรกิจ  

      การวิเคราะหการตลาด  

      ความเปนมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62      แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13 ส.ค. 62      แผนการเงิน  

27 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  

29 ส.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมทําpower point  

4 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6 ก.ย. 62 แกไข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

15 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

16 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  

24 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  

25 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่3  

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4  

27 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่5  

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่6  

29 ต.ค 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่7  

29 ต.ค 62 อาจารยที่ปรึกษามานิเทศ  

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่8  

30 ต.ค. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

4 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  

power point 

 

8 พ.ย. 62 นําเสนอ  power point ตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

6 ธ.ค. 62 จัดทําแบบสอบถาม  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย  

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

 แจกแบบสอบถาม  

13 ม.ค. 63 แปรผลแบบสอบถาม  

20 ม.ค. 63 จัดทําเอกสารบทที่ 4 (สรุปบัญชี)  

16 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4  

18 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 4 คร้ังที่ 1  

19 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 4 ฉบับสมบรูณ  

20 ม.ค. 63 จัดทําและสงเอกสารบทที่ 5   

23 ม.ค. 63 แกไขและสงเอกสารบทที่ 5    

24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทที่ 5 ฉบับสมบูรณ  

3 ก.พ. 63 จัดทําและสงบรรณานุกรม  

4 ก.พ. 62 แกไขและสงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  

5 ก.พ. 62 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

5 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

6 ก.พ. 63 
แกไขเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

7 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ค และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

11 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ง และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

12 ก.พ. 63 
จัดทํากิตติกรรมประกาศ/สารบัญ พรอมนํากลับมา

แกไข 

 

13 ก.พ. 63 
สงกิตติกรรมประกาศ/สารบัญตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

14 ก.พ. 63 จัดทําบทคัดยอ/สงตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

18 ก.พ. 63 
นําบทคัดยอกลับมาแกไข/สงตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

20 ก.พ. 63 
จัดทําสวนหนาปก สารบัญ และนําสงรูปเลม

โครงการ 

 

4 ก.พ. 63 แกไขจุดบกพรอง  

26 ก.พ 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมแผนซีดี  
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นางสาวชุติมา  จันที 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

17 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  

19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  

 24 มิ.ย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  

25 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษา

และหัวหนาสาขาการตลาด 

 

27 มิ.ย. 62 แกใบขออนุมัติ คร้ังที่1  

3 ก.ค. 62 จัดทําเอกสาร บทที่ 1   

5 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่1  

8 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสาร บทที่ 1   

22 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก  

 ออกแบบปายราน  

26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 2  

2 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

5 ส.ค. 62      ผลิตภัณฑสินคา  

6 ส.ค. 62      แผนธุรกิจ  

      การวิเคราะหการตลาด  

      ความเปนมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62      แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13 ส.ค. 62      แผนการเงิน  

27 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  

29 ส.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมทําpower point  

4 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

6 ก.ย. 62 แกไข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

15 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

16 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  

24 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  

25 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่3  

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4  

27 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่5  

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่6  

29 ต.ค 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่7  

29 ต.ค 62 อาจารยที่ปรึกษามานิเทศ  

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่8  

30 ต.ค. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

4 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  

power point 

 

8 พ.ย. 62 นําเสนอ  power point ตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

6 ธ.ค. 62 จัดทําแบบสอบถาม  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย  

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

 แจกแบบสอบถาม  

13 ม.ค. 63 แปรผลแบบสอบถาม  

20 ม.ค. 63 จัดทําเอกสารบทที่ 4 (สรุปบัญชี)  

16 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4  

18 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 4 คร้ังที่ 1  

19 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 4 ฉบับสมบรูณ  

20 ม.ค. 63 จัดทําและสงเอกสารบทที่ 5   

23 ม.ค. 63 แกไขและสงเอกสารบทที่ 5    

24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทที่ 5 ฉบับสมบูรณ  

3 ก.พ. 63 จัดทําและสงบรรณานุกรม  

4 ก.พ. 62 แกไขและสงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  

5 ก.พ. 62 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

5 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

6 ก.พ. 63 
แกไขเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

7 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ค และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ง และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

12 ก.พ. 63 
จัดทํากิตติกรรมประกาศ/สารบัญ พรอมนํากลับมา

แกไข 

 

13 ก.พ. 63 
สงกิตติกรรมประกาศ/สารบัญตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

14 ก.พ. 63 จัดทําบทคัดยอ/สงตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

18 ก.พ. 63 
นําบทคัดยอกลับมาแกไข/สงตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

20 ก.พ. 63 
จัดทําสวนหนาปก สารบัญ และนําสงรูปเลม

โครงการ 

 

4 ก.พ. 63 แกไขจุดบกพรอง  

26 ก.พ 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมแผนซีดี  



บทท่ี 5 

สรุปผลดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

สรุปผลดําเนินโครงการ 

จากการดําเนินโครงการขายสินคา เด็กแคะ มีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน จํานวนที่ลงทุนคนละ 

3,250 คน เปนจํานวนเงิน 6,500 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 

ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเปนระยะเวลา  

16 วัน  ต้ังแต 15 ตุลาคม 2562 ถึง 30 ตุลาคม 2562 ซึ่งจากการปฏิบัติงานไดเงินจากการขายสินคาและ

หักคาใชจายตางๆ คงเหลือจํานวนทั้งสิ้น 11,735บาท คืนทุนละกําไรใหผูรวมลงทุนคนละ 5,867.50 

บาท 

 

การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังน้ี 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 
 



95 
 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

                           ลําดับท่ี วัน / เดือน /ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

1 24-28 มิ.ย. 62 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 

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

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

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

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

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 แผนธุรกิจ 

-  - บทสรุปผูบริหาร 

-  - วัตถุประสงคในการนําเสนแผนธุรกิจ 

-  - ความเปนมาของธุรกิจ 

-  - ผลิตภัณฑ 

-  - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด 

-  - แผนการตลาด 

-  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 

-  - แผนการเงิน 

-  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

5 2-6 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+บทที1่-3 แผนธุรกิจ 

 กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียม Present คร้ังที่ 1)  

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

(โครงการ + บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

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

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ) 

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

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

แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอ

โครงการ (Present) คร้ังที่ 2 รวมทั้งการออกรานจัดแสดง

สินคา /บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 
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                           ลําดับท่ี วัน / เดือน /ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

9 24 พ.ย. 61 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกรานจัดแสดง

สินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

10 2-6 ธ.ค. 62 กําหนดสง แบบสอบถามโครงการ 

11 13 ธ.ค. 62 งาน ACT นิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถาม) 

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

- ปฏิบัติงานรายบุคคล 

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

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

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรค 

และขอเสนอแนะทางการพัฒนา) 

14 27-31ม.ค. 63 กําหนดสง บรรณานุกรม 

15 3-7 ก.พ. 63 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง (แปรผลแบบสอบถาม  

ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ) 

16 10-14 ก.พ. 63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ และสารบัญ 

17 17-21 ก.พ. 63 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 

18 24-28 ก.พ. 63 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 
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ปญหาเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

  1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

 2. สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณความชํานาญในการทําขนมครก  

 3. ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา ทําใหเปดรานไดชา 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 2.มีการทดลองทอดทําขนมครก/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญใน

การทําและเพื่อลดตนทุน 

 3.หาทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 
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                    ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

    
 
 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 

 

ชื่อโครงการ    เด็กแคะ 

ระยะเวลาการดําเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพันธ 2563 

สถานท่ีการดําเนินงาน  ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 

ประมาณคาใชจาย  6,500 บาท 

ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวบุษรินทร ยอดมณี  รหัสประจําตัว 40861 ปวส.2/2 

2. นางสาวชุติมา จันที  รหัสประจําตัว 41165 ปวส.2/2 

 

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

                              (นางสาวบุษรินทร ยอดมณี) ....../......./...... 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

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

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

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

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

(อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย)...../....../......  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../..... 

 

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

          (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../.... 



ชื่อโครงการ   เด็กแคะ 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยกมลวรรณ บุญสาย 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวบุษรินทร ยอดมณี  ประธานโครงการ 

2. นางสาวชุติมา จันที  รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานขนมงายตอการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหมและอาหารน้ัน

ตองมีความอรอยและถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการ

ขายสินคาขนมครกโดยใชชื่อราน“เด็กแคะ” ออกจําหนาย ณ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 ตําบลบางพลี

ใหญ อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

ขนมครกเปนขนมไทยที่มีการพัฒนาตอยอดทางความคิดใหมีสีสัน ประโยชนทางคุณคาอาหาร 

ดวยการนําสวนผสมที่ไดจากธรรมชาติมาเปนสวนผสมในการทําขนมครกใหนารับประทานมากยิ่งขึ้น  

ใหมีสีสันสวยงามและมีประโยชนทางโภชนาการ เปนการเล็งเห็นคุณคาทางอาหารและสืบสาน

วัฒนธรรมไทย  ดวยเหตุน้ีคณะผูจัดทําจึงจัดทําโครงการ “ขายขนมครกเด็กแคะ” ขึ้นเพื่ออนุรักษ

สงเสริมสนับสนุนขนมไทยและฝกความคิดสรางสรรค เพิ่มคุณคาและคุณประโยชนใหกับขนมไทย 

สรางความแตกตางดานการตลาดและยังสามารถตอความคิดเปนแนวทางในการประกอบอาชีพใน

อนาคต 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 



เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมครก 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 

 



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.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคาขนมครก          

3.รางโครงการและนําเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา          

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

7.หาแหลงวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาดนัด

หมูบานบางพลีนิเวศน 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 

 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 6,500บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. แปงขาวเจา        600 บาท 

2. แปงสาลี                    500 บาท 

3. กะทิสด              800 บาท 

4. นํ้าตาลปบ        300 บาท 

5. นํ้าตาลทราย         350 บาท 

6. เกลือ         100 บาท 

7. ผงชาโค         350 บาท 

8. ใบเตย         250     บาท 

9. อัญชัน         160 บาท 

10. ตนหอม         60 บาท 

11. ขาวโพด         80 บาท 

12. เผือก         300 บาท 

13. ฝอยทอง        500 บาท 

14. มะพราวออน        400 บาท 

15. ถั่วซีก         200 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)       480 บาท 

2. เตาขนกครก        - 

3. พิมพขนมครก         - 

4. กานํ้ารอน        - 

5. ตะแกรง          - 

6. บรรจุภัณฑ        380 บาท 

7. ลูกเช็ด         - - 

8. ถุงมือยาง 1 แพ็ค        100 บาท 

9. แก็สปกนิก        - - 

10. ชอน         - - 



11. ถุงหูห้ิวใส           50 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา/สื่อโฆษณา      400 บาท 

2. ผากันเปอน        140 บาท 

รวม         6,500 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 
 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 
 

ปญหาและอุปสรรค 

1. วัตถุดิบที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูงและไมสามารถเก็บไวไดนาน 

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวนาน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุนถูก

กวารานประจํา 

2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

 

 

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

           (อาจารยกมลวรรณ บุญสาย)     (อาจารยวงคเดือน   ประไพวัชรพันธ) 

             อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                        อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

   อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 



สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดกิ่งแกว 

โฮมโปร 

รพ.จุฬารัตน1 

ตลาดนดัหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

ATC 



 

บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

โครงการ ขายสินคา เด็กแคะ                       

ท่ีปรึกษาโครงการ         อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย 

ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยวงคเดือน    ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ   นางสาวบุษรินทร     ยอดมณี     ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 24 

 นางสาวชุติมา          จันที                ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 27 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

1 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 24-28 มิ.ย.62   

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

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค. 62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผูบริหาร    

- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 สง PowerPoint (โครงการ + บทที่ 1-3 + แผน

ธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอ

2-6 ก.ย. 62   



โครงการ Present คร้ังที่ 1) 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

6 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ+แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย. 62   

9 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62   

10 กําหนดสงแบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค. 62   

11 งาน ATC นิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค. 62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4  

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

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

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปสรรคและขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค. 63   

14 กําหนดสง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค. 63   

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ) 

3-7 ก.พ. 63   



 

 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14 ก.พ. 63   

17 กําหนดสง ตรวจรูปเลมโครงการ 17-21ก.พ. 63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 1 แผน 24-28 ก.พ. 63   
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บัญชีรายรับ – รายจาย(เอกสาร) 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

24 มิ.ย. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 2 คน 1,000 2,000      2,000 

 คาปร้ินเอกสารขออนุมัติโครงการ    - - 20   1,980 

 3  ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 1     - - 50   1,930 

5 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 1 (แก)    - - 50   1,880 

18 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 2    - - 120   1,760 

22 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 2 (แก)    - - 120   1,640 

2 ส.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 3    - - 150   1,490 

29 ส.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 3 (แก)    - - 150   1,340 

21 ก.ย. 62 คาถายเอกสาร Present คร้ังที่ 1    - - 200   1,140 

16 พ.ย. 62 คาถายเอกสาร Present คร้ังที่ 2    - - 200   940 

6 ธ.ค. 62 คาถายเอกสารแบบสอบถาม    - - 80   860 

20 ม.ค. 63 คาปร้ินเอกสารบทที่ 4 และ 5     - - 80   780 

22 ม.ค. 63 คาปร้ินเอกสารบทที่ 4 และ 5 แก       - - 80     700 

23 ม.ค. 63 คาเอกสารอ่ืนๆ และภาคผนวก       - -  50     650 

26 ก.พ 63 คาเขาเลม    1 เลม - 200   450 

 คา CD+กลอง    - - 50   400 

รวม   1,600   400 
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บัญชีรายรับ – รายจาย (ปฏิบัติงาน) 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

10 ต.ค. 62 เก็บเงินสมาชิก  3,250 6,500      6,500 

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายขนมครก          

  บรรจุภัณฑ (กลอง)    2 แพ็ค 50 100   6,400 

 ถุงมือยาง 1 แพ็ค    1 แพ็ค 50 50   6,350 

 ถุงหูห้ิวใส    1 แพ็ค 50 50   6,300 

 ผากันเปอน    2 ผืน 30 60   6,240 

 ปายหนาราน/อุปกรณตกแตงราน    - - 400   5,840 

 คาเชาสถานที่    10 วัน 40 400   5,440 

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 แปงขาวเจา    3 กิโล 150 450   4,990 

 แปงสาลี    3 กิโล 160 480   4,510 

 กะทิสด    3 กิโล 180 540   3,970 

 นํ้าตาลปบ    1 ถุง 20 20   3,950 

 นํ้าตาลทราย    1 ถุง 15 15   3,935 

 เกลือ    1 ถุง 10 10   3,925 

 ฝอยทอง    1 ถุง 250 250   3,675 

รวม   2,825   3,675 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

15 ต.ค. 62 ยอดยกมา         3,675 

 มะพราวออน    1 ถุง 120 120   3,555 

 ตนหอม    5 กํา 10 50   3,505 

 ขาวโพด    3 ฝก 10 30   3,475 

  เผือก    2 หัว 10 20   3,455 

 ทดลองปฏิบัติงานขายขนมครก   1,300      4,755 

 ทดลองปฏิบัติงานขายขนมครก   1,500      6,255 

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 แปงขาวเจา    3 กิโล 150 450   5,805 

 แปงสาลี    3 กิโล 160 480   5,325 

 กะทิสด    3 กิโล 180 540   4,785 

 ฝอยทอง    1 ถุง 250 250   4,535 

 มะพราวออน    1 ถุง 120 120   4,415 

 ตนหอม    5 กํา 10 50   4,365 

 ขาวโพด     3 ฝก 10 30   4,335 

 เผือก    2 หัว 10 20   4,315 

รวม   2,160   4,315 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

23 ต.ค. 62 ยอดยกมา         4,315 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่1   1,500      5,815 

 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    2กิโล 180 360   5,455 

24 ต.ค. 62 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่2   1,600      7,055 

 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 บรรจุภัณฑ (กลอง)    2แพ็ค 50 100   6,955 

 ถุงหูห้ิวใส    1แพ็ค 50 50   6,905 

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   6,605 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   6,285 

 กะทิสด    3กิโล 180 540   5,745 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   5,495 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   5,375 

 ตนหอม    5กํา 10 50   5,325 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   5,295 

รวม   2,120   5,295 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

25 ต.ค. 62 ยอดยกมา         5,295 

 เผือก    2หัว 10 20   5,275 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่3   1,700      6,975 

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    2กิโล 180 360   6,615 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่4   1,600      8,215 

27 ต.ต. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   7,915 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   7,595 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   7,345 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   7,225 

 ตนหอม    5กํา 10 50   7,175 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   7,145 

 เผือก    2หัว 10 20   7,125 

รวม   1,470   7,125 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

28 ต.ค. 62 ยอดยกมา         7,125 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่5   1,700      8,825 

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    3กิโล 180 540   8,285 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่6   1,600      9,885 

29 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   9,635 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   9,515 

 ตนหอม    5กํา 10 50   9,465 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   9,435 

 เผือก    2หัว 10 20   9,415 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่7   1,500      10,915 

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   10,615 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   10,295 

รวม   1,630   10,295 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

28 ต.ค. 62 ยอดยกมา         10,295 

 กะทิสด    2กิโล 180 360   9,935 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่8   1,300      11,235 

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   10,935 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   10,615 

 กะทิสด    2กิโล 180 360   10,255 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   10,005 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   9,885 

 ตนหอม    3กํา 10 30   9,855 

 ขาวโพด    1ฝก 10 10   9,845 

 เผือก    1หัว 10 10   9,835 

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศ   2,000      11,835 

 คาเชาสถานที่      100    

รวม   1,860   11,735 
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ผลการดําเนินการดานงบประมาณ 

โครงการประเภทขายสินคา เด็กแคะ 

 

วัตถุประสงคของโครงการ  

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

 

เงินลงทุน                     6,500   บาท 

รายไดจากการขายสินคา และหักคาใชคงเหลือ    11,735   บาท 

แบงคืนสมาชิก 2 คน คนละ        5,867.50  บาท 

ดังมีรายชื่อ ตอไปน้ี 

1. นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

2. นางสาวชุติมา  จันที



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน เด็กแคะ 

 

 

 

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อายุ 

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

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

3. ระดับการศึกษา 

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

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

(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

(   ) ปริญญาตรี 

(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

4.อาชีพ 

(   ) นักเรียน/นักศึกษา  (   ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(   ) พนักงานบริษัทเอกชน           (   ) เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

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

5. รายไดประจําตอเดือน 

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

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

(   ) อ่ืนๆ ระบุ......................... 

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน เด็กแคะ ซึ่งเปนสวนหน่ึงของ

วิชาโครงการประเภทขายสินคา จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อความ

สมบรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 

 



 
 

ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน เด็กแคะ 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด   

4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ความสวยงาม      

2. รสชาติคุณภาพของสินคา      

3. รูปแบบบรรจุภัณฑ      

4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา      

5. ความสะอาดของสินคา      

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา      

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา      

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ      

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลากหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน

หรือออนไลน เชน Facebook, Line 

     

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา      

3. การสงเสริมการขาย โดยบัตรสะสมแตม      

ดานบุคลากร 

1.การแตงกายความสุภาพของพนักงาน      



 
 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

2. ความชํานาญในการใหบริการ      

3. บุคลิกภาพและมารยาทในการใหบริการ      

ดานกระบวนการ 

1.ขั้นตอนการใหบริการ      

2.ระยะเวลาการใหบริการ      

ดานสภาพแวดลอมบริการ 

1.การจัดตกแตงราน      

2.สภาพแวดลอมโดยภาพรวมของราน      

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา ราน “เด็กแคะ” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึ่งพอใจ ที่มีตอการบริโภคของราน “เด็กแคะ” ซึ่ง

เปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการมีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 100 คน โดยแบบสอบถามมี 2 

ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จํานวน (คน)                 รอยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                    39                                39 .0                                

1.2 หญิง                                                                                                   61                                61 .0                               

                                      รวม                                                                  100                               100.0  

2. อาย ุ

2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป                                                                      26                                26.0 

2.2 อายุ 19-25 ป                                                                                       54                                54.0 

2.3 อายุ 26-30 ป                                                                                         1                                  1.0 

2.4 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป                                                                      19                               19.0 

                                      รวม                                                                   100                               100.0 

3. ระดับการศึกษา 

3.1 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)    15                               15.0 

3.2 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)     24                               24.0 

3.3 อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.)                                44                               44.0 

3.4 สูงกวาปริญญาตรี                                                                                  17                               17.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา                                                                          0                                     0 

                                      รวม                                                                    100                                100.0 

 

 

 



 
 

สถานภาพ                                                                                จํานวน (คน)               รอยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                81                                81.0 

4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                         13                                13.0 

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           3                                  3.0 

4.4 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว                                                                  1                                  1.0 

4.5 พอบาน-แมบาน                                                                                     2                                  2.0 

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

                                      รวม                                                                     100                               100.0  

5. รายไดประจําตอเดือน 

5.1 ตํ่ากวา 5,000 บาท                                                                             80                               80.0 

5.2 รายได 5,001-10,000 บาท                                                                 0                                    0 

5.3 รายได 10,001-15,000 บาท                                                                 2                                 2.0 

5.4 รายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป                                                 17                               17.0 

5.5 อ่ืนๆ                                                                                                         1                                 1.0 

                                      รวม                                                                       100                              100.0 

 

จากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังน้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 61.00 และเพศ

ชายจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 39.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 19-25 ป จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 54.00 อายุ 

18 ป จํานวน 26 คน  คิดเปนรอยละ 26.00 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป จํานวน 19  คน  คิดเปนรอยละ 

19.00 และอาย ุ26-30  ป จํานวน 1  คน คิดเปนรอยละ 1.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 

19-25 ป รองลงมาคืออายุ 18 ป  ตามลําดับ  

ระดับการศึกษาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44.00 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 24 คนคิดเปนรอยละ 24.00 ปริญญาตรี จํานวน 17 คน คิด



 
 

เปนรอยละ 17.0 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 15 คน 

คิดเปนรอยละ 15.00 สูงกวาปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

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

 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 

81.00 พอบาน-แมบาน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 13 คน คิด

เปนรอยละ 13.00 พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 เจาของกิจการ/ธุรกิจ

สวนตัว จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และอ่ืนๆ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา รองลงมาเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 80 

คน คิดเปนรอยละ 80.0 รายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 อ่ืนๆ จํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 1.00 รายได 10,001-15,000 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 และรายไดสูง

กวา 15,001 บาทขึ้นไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดตํ่ากวา 5,000 บาท รองลงมาเปนรายได 5,001 บาท ตามลําดับ 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “เด็กแคะ” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x�)  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

  1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

รายการประเมิน ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x� SD 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ความสวยงาม 75% 25% - - - 4.75 0.44 

2. รสชาติคุณภาพของสินคา 73% 27% - - - 4.73 0.45 

3. รูปแบบบรรจุภัณฑ 57% 43% - - - 4.57 0.50 

4. รูปแบบความแปลกใหมของ

สินคา 

44% 56% - - - 4.44 0.50 

5. ความสะอาดของสินคา 80% 20% - - - 4.80 0.40 

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับ

คุณภาพสินคา 

78% 22% - - - 4.78 0.42 

2. ความเหมาะสมของราคากับ

ปริมาณสินคา 

79% 21% - - - 4.79 0.41 

ดานการจัดจําหนาย 

1.  สถานที่ จัดจําหนายอยูที่ จุด

สะดวกซื้อ 

71% 29% - - - 4.71 0.46 

2. ชองทางการจัดจําหนายมี

หลากหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 

66% 34% - - - 4.66 0.48 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ

ผานหนารานหรือออนไลน เชน 

Facebook, Line 

72% 28% - - - 4.72 0.45 

2. ปายหนาราน และการจัดแสดง

สินคา 

69% 30% 1% - - 4.68 0.49 

3. การสงเสริมการขาย โดยบัตร

สะสมแตม 

68% 31% 1% - - 4.67 0.49 



 
 

ดานบุคลากร 

1.การแตงกายความสุภาพของ

พนักงาน 

85% 15% - - - 4.85 0.36 

2. ความชํานาญในการใหบริการ 76% 23% 1% - - 4.75 0.46 

3. บุคลิกภาพและมารยาทในการ

ใหบริการ 

81% 18% 1%   4.80 0.43 

ดานกระบวนการ 

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

2.ระยะเวลาการใหบริการ 60% 39% 1% - - 4.59 0.51 

ดานสภาพแวดลอมบริการ 

1.การจัดตกแตงราน 87% 13% - - - 4.87 0.34 

2.สภาพแวดลอมโดยภาพรวม

ของราน 

75% 25% - - - 4.75 0.44 

 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “เด็กแคะ” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ ดังน้ี 

  คะแนน 4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

  คะแนน  3.50 – 4.49 คือ มาก 

  คะแนน 2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

  คะแนน 1.50 – 2.49  คือ  นอย 

  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอยที่สุด 

  

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคาของ

ราน “เด็กแคะ” 

(x� ) (SD) ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.66 

4.79 

4.69 

0.15 

0.01 

0.04 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 



 
 

4. ดานการสงสริมการขาย 

5.ดานบุคคล 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานสภาพแวดลอม 

4.69 

4.80 

4.70 

4.81 

0.03 

0.05 

0.15 

0.08 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

รวม 4.62 0.04 มากท่ีสุด 

 

 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน “เด็กแคะ”โดยภาพรวมอยู

ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานราคาและชองทาง

การจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด ซึ่งดานราคา มีคาเฉลี่ย(x� = 4.59) ดานชองทางการจัด

จําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.55) รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย  (x� = 4.62)  และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ย (x� =4.62) ตามลําดับ 



 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑหรือบริการใหโครงการ 

 

- ตราสินคาและรูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

- ปายโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตราสินคาและรูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปายโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บัตรสะสมแตม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หนาเพจ Facebook : เด็กแคะ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



รูปวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

  

 

 

 

 

 เตาขนมครก       กานํ้า 

 

  

 

 

 

                  ตะแกรง       ลูกเช็ค 

 

 

 

  

 

               ชอน                                                                                                 มือถุงยาง 

 

 

 



รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

1. ทําสวนผสมของตัวขนมครกกอน 

 

 

             2. ทําหนาขนมครกแยกไวอีกหน่ึงชาม 

 

 

 

    

 

 

 

    

 

 

 

 



             3. เตรียมกระทะหลุม ทานํ้ามันพืชใหทั่วกระทะ เทกะทิที่เปนตัวขนมลงไปกอน เทใหเกือบ

ถึงขอบหลุม 

  

 

 

 

 

 

 

         

    4. ทิ้งไวสักพักรอใหตัวขนมสุกดี แลวเทกะทิสวนของหนาขนมตามลงไป โรยดวยหนาตางๆ ที่

เตรียมไว 

 

 



              5. เมื่อเห็นหนาขนมเร่ิมสุก ใชชอนตักขึ้นมาพักไว 

 

 

 

 

 

 

 

 6. จัดใสบรรจุภัณฑ แลวทําการเสิรฟ 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



ประมวลภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ – นามสกุล   :  นางสาวบุษรินทร  ยอดมณ ี

วัน เดือน ปเกิด   :  17 พฤศจิกายน 2542 

สถานที่เกิด   :  พะเยา 

สถานที่ติดตอ :  47/1 หมู 4 ตําบลแพรกษาใหม  

อําเภอเมือง สมุทรปราการ 10270   

สถานที่ศึกษา    :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 

สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงโครงการ  :  ประธานโครงการ 

 

ชื่อ – นามสกุล   :  นางสาวชุติมา  จันท ี

วัน เดือน ปเกิด   :  1 ธันวาคม 2540 

สถานที่เกิด   :  กรุงเทพมหานคร 

สถานที่ติดตอ                                 :                          60/2 ถนนประชากร เขตลาดกระบัง 

แขวงลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร   

สถานที่ศึกษา   :              วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 

      สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงโครงการ  :  รองประธานโครงการ 
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