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บทคัดยอ 

โครงการเด็กแคะ เปนโครงการประเภทขายสินคามีวัตถุประสงคเพื่อ (1)เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2)เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา (3)เพื่อให

นักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม (4)เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิม

สรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่1.ขั้นเตรียมการ ขั้นที่2.ขั้นดําเนินการ และ 

ขั้นที่3.ขั้นประเมินผล จากผลการดําเนินงาน สรุปไดด้ังน้ี 

 1. วันเวลาและสถานที่ดําเนินโครงการ คือเร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่23- 30 ตุลาคม 

รวมปฏิบัติงาน 1 สัปดาห 8 คร้ัง สถานที่ดําเนินโครงการ คือ สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลี

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

 2. ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ มีเงินลงทุน 6,500 บาท ออกขายสินคา และหัก

คาใชจายตางๆ คงเหลือ 11,735 บาท แบงคืนใหสมาชิกในกลุม 2 คน เทาๆกัน คนละ 5,867บาท 

 3. ประโยชนที่ไดรับจากการดําเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงคของโครงการน้ัน 

(1)การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ (2)ทําใหสรางอาชีพและรายได

ระหวางการศึกษา (3)ทําใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม (4)นักศึกษา

สามารถมีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 4. ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติงานโครงการ (1)การแสดงความคิดเห็น

ของสมาชิกไมครงกัน (2)สมาชิกภายในกลุมไมมีประสบการณ และชํานาญพอทําใหการทําขนม

ครกในระยะแรก (3)ที่อยูของสมาชิกไกลจากทําเลที่ต้ังราน บางคร้ังทําใหลาชาในการเปดราน 



 5. ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทขายสินคา โครงการเด็กแคะ 

Childrens picking  (1)มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน (2)มีการทดลองทอดทํา

ขนมครก/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญในการทําและเพื่อลดตนทุน (3)หา

ทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมาปฏิบัติงานขายให

เหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 

 จากผลสํารวจความพึงพอใจของผูบริโภคที่ตอบสอบถาม จํานวน 100 คน โดยถามเกี่ยวกับ 

สวนประสมทางการตลาด (7p) พบวา จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคา

ราน “เด็กแคะ”โดยภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน

พบวา ดานราคาและชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.81) ดานบุคคล 

มีคาเฉลี่ย (x� = 4.80) ดานราคา อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.79) ดานกระบวนการ

ใหบริการ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.70 ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ

สงเสริมการขาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x�  = 4.69) ตามลําดับ รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ 

อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.66) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

 โครงการเลมน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณาและความชวยเหลือจากอาจารยที่ปรึกษา

โครงการ อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย และอาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ อาจารยที่ปรึกษารวม

โครงการ ซึ่งอาจารยทั้งสองทานไดมีแนวทางในการแกไข ตลอดจนใหคําแนะนํา และขอคิดตางๆ 

โดยตลอด และขอขอบคุณอาจารยอุดมพร  เปตานนท ที่ตวรจสอบแผนธุรกิจ ทางคณะผูจัดทํา

โครงการขอกราบขอบพระคุณอยางสูง ณ ที่น้ี 

 สุดทายน้ี ผูจัดทําโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆ สาขาการตลาดทุกคนที่คอยชวยเหลือ ชี้แนะ

ใหแนวทาง และรวมกันทําวิชาโครงการจนสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี รวมทั้งขอขอบคุณผูเกี่ยวของมา 

ณ ที่น้ี 

                                                                                                             ขอบขอบพระคุณ  

คณะผูจัดทํา 

โครงการขายสินคาเด็กแคะ 

   

 



 
 

บทที่1 

บทนํา 

หลักการและเหตุผล 

เน่ืองจากในปจจุบันความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ีผูบริโภคมีความตองการ

เลือกรับประทานขนมที่แปลกใหม และงายตอการรับประทาน และขนมน้ันตองมีความอรอยและถูก

ปาก ดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการขายสินคาขนมครกโดยใช

ชื่อราน“เด็กแคะ” ออกจําหนาย ณ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี จังหวัด

สมุทรปราการ แตเมื่อวิวัฒนาการที่เปลี่ยนไป โลกเปลี่ยนไป เศรษฐกิจเปลี่ยนไป รูปแบบการคาขายก็

ตองเปลี่ยนตามไปดวย การสรางความแปลกใหมมักจะไดรับความสนใจเปนอยางดี ขนมครกก็

วิวัฒนาการเปนขนมครกหนาตาง ๆ ทั้งทําแปงผสมผงชาโค แปงผสมนํ้าใบเตย แปงผสมนํ้าดอกอัญชัน 

ซึ่งก็ยังคงสูตรด้ังเดิม ถึงแมวาจะปรับเปลี่ยนรูปแบบใหเขาสมัยใหม การมีแนวคิดทําขนมครกซึ่งเปน

ขนมไทยเปนการสืบสานอนุรักษความเปนไทยที่กําลังจะเลือนหายไป ซึ่งจริง ๆ แลวขนมไทยมีเสนห

ในตัวเองอยูแลว ขนมไทยเปนเอกลักษณดานวัฒนธรรมประจําชาติไทยอยางหน่ึงที่เปนที่รูจักกันดี เปน

สิ่งที่แสดงถึงความละเอียดออนประณีตในการทําต้ังแตวัตถุดิบ วิธีทํา ที่กลมกลืน พิถีพิถัน ในเร่ือง

รสชาติสีสันความสวยงาม กลิ่นหอมรูปลักษณะชวนรับประทาน ตลอดจนกรรมวิธีการรับประทาน 

และที่สําคัญขนมไทยสวนมากมีความเปนมงคลอยูในตัวของขนมอีกดวย ขนมครกเปนขนมไทยที่ทาง

ผูจัดทํามีการพัฒนาตอยอดทางความคิดใหมีสีสัน ประโยชนทางคุณคาอาหาร ดวยการนําสวนผสมที่ได

จากธรรมชาติมาเปนสวนผสมในการทําขนมครกใหนารับประทานมากยิ่งขึ้น  ใหมีสีสันสวยงามและมี

ประโยชนทางโภชนาการ เปนการเล็งเห็นคุณคาทางอาหารและสืบสานวัฒนธรรมไทย 

ดวยเหตุน้ีคณะผูจัดทําจึงจัดทําโครงการ ขายขนมครกโดยใชชื่อรานเด็กแคะ ซึ้งตองการให

วัยรุนไดหันมารับประทาน และสนใจชื่นชอบในขนมไทย จําทําใหเกิดไอเดียการในทําขนมครกเพื่อ

เผยแพรใหคนรุนใหมไดรูจักขนมไทยที่เปนมรดกของชาวไทย เพื่ออนุรักษสงเสริมสนับสนุนขนมไทย

และฝกความคิดสรางสรรค เพิ่มคุณคาและคุณประโยชนใหกับขนมไทย สรางความแตกตางดาน

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



2 
 

วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

 

เปาหมายของโครงการ 

 1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 

 



บทที่ 2  

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

 ในโครงการเด็กแคะ เปนโครงการประเภทขายสินคา ทางคณะผูจัดทําไดศึกษา แนวคิด

ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการ 

โครงการศึกษาในคร้ังน้ีไดใชแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังน้ี 

1. แนวคิดทางการตลาด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดในการเขียนแผนธุรกิจ 

4. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวความคิดดานการตลาด  

1แนวความคิดดานการตลาด  (marketing concept) หมายถึง "การที่องคการใชความพยายาม

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  แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาที่เนนเร่ืองการผลิต ผูผลิตสินคามีนอยราย  ความ

ตองการสินคามีมากกวาสินคาที่ผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand)  มีมากกวาอุปทาน  (supply) 

ตอมาเมื่อมีการผลิตจํานวนมาก(mass  production) ตนทุนสินคาตํ่าลง  ตลาดก็ขยายตัวขึ้น ความ

เจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพิ่มมากขึ้น กิจการตาง ๆ เร่ิมหันมาสนใจและเนนการตลาดมากขึ้น  ทํา

ใหแนวความคิดดานการตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพื่อ

สังคม  (societal marketing concept)แนวความคิดดานการตลาดที่ธุรกิจและองคการไดยึดถือและ

ปฏิบัติกันมาซึ่งมีการใชกันอยูทั้งในอดีตและปจจุบัน  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซึ่ง

ตอไปน้ีจะอธิบายถึงแตละแนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดที่เกิดขึ้นกอนหลัง 1 ใน

การศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดทางการขาย สรุปไดดังน้ี (อางอิงจากhttps://vanida1401.weebly.com/) 

 1. มุงความสําคัญที่ผลิตภัณฑและการขาย 

 2. ธุรกิจตองพยายามสรางผลิตภัณฑแลวจึงหาวิธีการที่จะขายสินคาน้ัน 

         3. กําหนดวัตถุประสงคเพื่อมุงความสําคัญที่ปริมาณการขาย 

        4. การวางแผนการทํางานอยูในระยะเวลาอันสั้น 

    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. ความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชน งานขายมีสวนใหสินคาและ

บริการตอบสนองใหคนทั่วไปใหไดรับความสะดวกสบาย 

2. ความสําคัญตอกิจกรรมทางธุรกิจและการคา ทําใหเกิดกิจกรรมทางการคา ระบบการ

ผลิตทางธุรกิจทุกประเภทขยายตัว สงผลตอการพัฒนาดานตาง ๆ 

3. ความสําคัญตอเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ งานขายทําใหสินคาเกิดการแขงขัน และ

ขยายตลาดของตนเอง เพื่อใหขายสินคาไดมากที่สุด  

4. ความสําคัญตอการพัฒนาคุณภาพและสังคมประเทศ ทําใหผูประกอบอาชีพมีความ

เปนอยูดีขึ้น สังคมโดยรวมมีความสงบ ประชาชนมีงานทํา มีรายได มีความมั่นคงในชีวิต ปญหา

สังคมตาง ๆ จะลดนอยลง (อางอิงจากhttps://sites.google.com/site/karkhaypwch1/) 

กระบวนการขาย  หมายถึงเทคนิคหรือกลวิธีหน่ึงของงานขาย  ที่จะตองมีการวางแผน

ดําเนินการ ตามขั้นตอนตางๆ กระบวนการขาย   ( Selling  Process )   แบงออกเปน  2  ขั้นตอน  คือ 

1. การเตรียมตัวและการวางแผนไดแก 

     - งานแสวงหาลูกคา 

     - งานเตรียมตัวกอนการเขาพบ 

2. การเขาพบโดยเผชิญหนากับลูกคา ไดแก 

    - งานเขาพบลูกคา 

    - การเสนอขายและสาธิต 

    - เผชิญขอโตแยง 

    - การปดการขาย 

    - กิจกรรมหลังขาย 

ขั้นตอนของกระบวนการขาย   มี 6 ขั้นตอน ประกอบดวย 

(1.) การแสวงหาลูกคา  สามารถจําแนกลูกคา ได 3 ประเภท ลูกคาคาดหวังไมซื้อลูกคาอยูในขาย

สงสัย ลูกคาคาดหวังแทจริง  วิธีการแสวงหาลูกคาที่พนักงานขายสามารถเลือกใช มีหลายวิธีการ 

เชน 

(1) วิธีโซไมมีปลาย   ( Endless  Chain  Method ) 

(2)  วิธีใชศูนยอิทธิพล  ( Center of  Influence  Method ) 

(3)  วิธีการสังเกตสวนตัว ( Personal  Observation ) 

(4)  วิธีการตระเวนหาลูกคา ( Cold  Canvassing ) 

(5)  วิธีใชพนักงานขายใหม  ( Junior  Salesman and  Bird Dogs ) 

(6)  วิธีการจัดแสดงสินคา    ( Trade  Fair ) 

(7)  วิธีการใชจดหมายและโทรศัพท ( Mail  and  Telephone ) 
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(2.)  การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาควรเตรียมในเร่ือง 

(1)  ความพรอมทั้งทางดานรางกายและจิตใจ 

(2)  ความศรัทธาในตัวเองและกิจการ 

(3)  เตรียมวัตถุประสงคในการเขาพบลูกคา 

(4)  เตรียมบุคลิกภาพใหพรอม 

(5)  อุปกรณที่ตองใชในการเตรียมตัวเขาพบ 

(6)  เตรียมขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคา 

ประโยชนของการเตรียมตัวกอนเขาพบ เปนการยืนยันเพิ่มเติมวาลูกคาที่เขาพบมีคุณสมบัติ

เพียงพอ  มีขอมูลสําหรับกลยุทธการเขาพบที่สมบูรณยิ่งขึ้น มีขอมูลสําหรับกําหนดหัวขอสนทนา 

สามารถหลีกเลี่ยงความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นได ทราบขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ทําใหพนักงานขายเกิด

ความเชื่อมั่น สะทอนใหเห็นวาพนักงานขายมีการเตรียมการลวงหนามาเปนอยางดีสิ่งจําเปนที่

จะตองเตรียมเมื่อเขาพบลูกคา การนัดหมายเร่ืองเวลากับลูกคา การแตงกายและการดูแลดาน

บุคลิกภาพ การใชวาจาสุภาพ  ไพเราะ  เรียบรอย  และใหเกียรติลูกคา  

(3.)  การเขาพบและเทคนิคการเขาพบลูกคา 

(1) กําหนดเวลาที่ใชเตรียมตัวใหเหมาะสม 

(2) เก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของลูกคาที่มุงหวัง 

(3) เก็บรวบรวมขอมูลทางดานธุรกิจของลูกคาที่มุงหวัง 

(4) วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลูกคาที่มุงหวัง 

(5)  นัดหมายลูกคาที่มุงหวัง 

(4.) การเสนอขาย 

การเสนอขาย  หมายถึง  การสรางความปรารถนาและความเชื่อมั่นใหแกลูกคาที่มุงหวัง  

เปนขั้นตอนตอเน่ืองจากการเขาพบลูกคา วิธีที่นิยมกันมากที่สุดคือ การสาธิต     

วัตถุประสงคของการเสนอขายมีดังน้ี 

(1)  เพื่อชักจูงและโนมนาวใหเกิดความตองการในสินคาและบริการ 

 (2)  เพื่อชี้ใหลูกคาไดเห็นถึงความตองการและความจําเปนที่จะตองซื้อสินคา 

 (3)  เพื่อสรางความเชื่อถือและศรัทธาใหกับลูกคา 

 (4)  เพื่อชวยใหลูกคาตกลงใจซื้อไดเร็วขึ้น 

(5) เพื่อเปนการนําเสนอรูปแบบที่พิเศษไปจาก แบบอ่ืน ๆ 

  เทคนิคของการเสนอขาย ตองยึดหลัก  4  ประการดวยกันคือ 

 (1)  เทคนิคในการสรางความเชื่อถือ (Conviction) 

 (2)  เทคนิคการเสนอขายที่เขาใจงายและชัดเจน (Clarity) 

 (3)  เทคนิคการเสนอขายที่สมบูรณ (Completeness) 

 (4)  เทคนิคการขจัดคูแขงขัน (Competition) 
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  รูปแบบของการเสนอขาย คือ 

 (1) ใหขอเสนอดานรายได 

(2)  สรางความเดนชัดใหลูกคา 

(3) สรางความอยากรูอยากเห็น 

(4) การใชของกํานัล 

(5) การสาธิต 

(5.) การเผชิญขอโตแยง 

ขอโตแยงทางการขาย  หมายถึง  พฤติกรรมตาง ๆ ที่ผูคาดหวังไดแสดงออกมาในทาง

ตรงกันขามกับความเห็นพองในการตัดสินใจที่จะซื้อ ลักษณะของขอโตแยงทางขายในรูปแบบตาง 

ๆ จําแนกออกไดเปน  3  ลักษณะดวยกัน คือ การโตแยงแบบจริงใจ การโตแยงแบบไมจริงใจ 

อุปสรรคในการขาย สาเหตุที่ทําใหเกิดขอโตแยงทางการขายมีดังน้ี 

(1) เกิดมาจากความตองการ 

(2) เกิดปญหาดานราคา 

(3) เกิดจากตัวสินคา 

(4) เกิดจากตัวพนักงานขาย 

(5) เกิดจากชื่อเสียงของบริษัท 

   (6) เกิดจากการผัดผอนของลูกคา  

การเตรียมตัวของพนักงานขายเพื่อขจัดขอโตแยง ศึกษาขอมูลที่เกี่ยวกับการขายพรอมที่จะ

รับฟงปญหาหรือขอโตแยง พัฒนาความรูและประสบการณของตนเองไมกลัวปญหาและขอโตแยง

ที่เกิดขึ้น ตองคาดคะเนลวงหนากอนไปพบลูกคาเทคนิคในการตอบขอโตแยง  คือ ปองกันการ

เกิดขึ้นของขอโตแยง 

-วิธีการชดเชยขอโตแยง 

- วิธีการเปลี่ยนขอโตแยงเปนเหตุผลสนับสนุนการซื้อ 

- วิธีต้ังคําถาม 

- วิธีปฏิเสธทางออม 

- วิธีปฏิเสธตรง ๆ 

- วิธีผานขอโตแยงไป 

(6.) การปดการขาย 

การปดการขาย  หมายถึง  เทคนิควิธีที่นํามาใชเพื่อใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา  หรือ

เกิดปฏิกิริยาตอบสนองอยางหน่ึงอยางใดออกมาใหพนักงานขายทราบหลักการสําคัญของการปด

การขาย  คือ การปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง การปดการขายต้ังแตตน การปดการขายทุก

คร้ังที่ถูกปฏิเสธ การพยายามทดลอง ปดการขายอยูเสมอ การปดการขายโดยการยกยองใหเกียรติ

ลูกคาเสมอเทคนิคที่ใชในการปดการขาย  มีดังน้ี  คือ 
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-  ถามถึงคําสั่งซื้อ 

              -  ต้ังคําถามใหลูกคาตอบรับอยางตอเน่ือง 

-  ทึกทักเพื่อปดการขาย 

-  ปดการขายในจุดเล็ก ๆ 

-  เสนอโอกาสสุดทาย 

- สรุปปดการขาย 

- ปองกันการปฏิเสธการซื้อ 

อุปสรรคของการปดการขาย  คือ 

 -  พนักงานขายกลัวความลมเหลว 

 -  พนักงานขายใชการสื่อสารแบบทางเดียวกับลูกคา 

 -  พนักงานขายขาดการฝกฝนที่ดีในการเสนอขาย 

   -  การวางแผนการขายนอยเกินไป 

 -  การขายแบบแรงกดดันสูง 

(อางอิงจาก https://sites.google.com/a/ttc.ac.th/) 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค คือการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการที่

พวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ หรือ

แนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและ

สังคม  พฤติกรรมผูบริโภคเปนการผสมผสานจิตวิทยา 0 สังคมวิทยา 0 มานุษยวิทยาสังคม 0 และ

เศรษฐศาสตร 0 เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ ทั้งปจเจกบุคคลและ

กลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร0และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชน

ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย    

การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค0 ซึ่งแสดง

บทบาทที่แตกตางกันสามบทบาทไดแก ผูใช ผูจาย และผูซื้อ ผลการวิจัยไดแสดงวาพฤติกรรม

ผูบริโภคน้ันยากที่จะพยากรณ แมกระทั่งโดยผูเชี่ยวชาญในสาขาน้ันเอง การตลาดความสัมพันธ 0คือ

สิ่งหน่ึงที่ทรงคุณคาและมีอิทธิพลสําหรับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพราะมันมีจุดสนใจที่

โดดเดนในการร้ือฟนความหมายที่แทจริงของการตลาด ดวยการยอมรับความสําคัญของลูกคาหรือ

ผูซื้อ การรักษาผูบริโภค การจัดการความสัมพันธตอผูบริโภค การปรับตามปจเจกบุคคล 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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ตามผูบริโภค และการตลาดหน่ึงตอหน่ึง ก็เปนสิ่งที่ไดใหความสําคัญมากขึ้น การทําหนาที่เชิง

สังคมสามารถจัดประเภทเปนทางเลือกของสังคม0และการทําหนาที่สวัสดิการ   

พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ0 ดังน้ันการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาด0ที่สรางความพึงพอใจ 0ใหแกผูบริโภคและความสามารถใน

การคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาด0และพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง ผูบริโภคที่ฉลาด นอกจากจะตองมีหลักเกณฑใน

การเลือกซื้อสินคาบริการแลว จะตองรอบรูเทาทันกลวิธี 0 เทคนิค 0 และกลฉอฉลตาง ๆ ที่ใชในการ

ขายสินคาและบริการ รวมถึงสามารถปกปองสิทธิ 0ที่ตนเองพึงไดรับดวย การเรียนรูการเปน 

ผูบริโภคที่ฉลาด จะทําใหทราบและสามารถลําดับความสําคัญของทางเลือกตาง ๆ ในการใชเงิน

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/) 

1ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกันในดานตางๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตางกันของ 

ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมี

ความแตกตางกัน โดยมีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 4 ปจจัย ดังน้ี 

(อางอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/) 

 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือ

วาเปนสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปไดดวยดี บุคคล 

ในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยูเปนสวนหน่ึงของสังคม 

วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการ

พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และ

มีพฤติกรรมอยางไรน้ัน จะตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบัน

ตางๆในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน การกําหนดกล

ยุทธจึงตองแตกตางกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกัน โดยวัฒนธรรมสามารถแบงออก

ไดเปน 3 ประเภท ดังน้ี 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง สิ่งที่เปนรูปแบบหรือวิธีทางในการดําเนินชีวิตที่

สามารถเรียนรูและถายทอด สืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรมและขัดเกลาทางสังคม วัฒนธรรม

จึงเปนสิ่งพื้นฐานในการกําหนดความตองการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

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 วัฒนธรรมยอย ( Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุมยอยๆในแตละวัฒนธรรม ซึ่งมี

รากฐานมาจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกตางกัน บุคคลที่อยูในวัฒนธรรมกลุมยอยจะ

มีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกตางกันไปจากกลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู 

ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมี

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน วัฒนธรรมกลุมยอย เชน  กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว กลุมอาชีพ 

กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

1.3 ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไประดับตํ่า 

โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูลหรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาที่

ของบุคคลเพื่อจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงของ

ผลิตภัณฑและการจัดสวนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ 6 กลุมยอย โดยชั้น

ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นไดทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได อาชีพ 

ตําแหนงหนาที่การงาน เชน เมื่อบุคคลมีรายได เพิ่มขึ้น  ยอมแสวงหาการบริโภคที่ ดีขึ้น 

ประกอบดวย 

1.ชั้นสูงระดับสูง (Upper-upper)  มีความรํ่ารวยเพราะไดรับมรดกตกทอดมากมาย 

 มีบานเรือนอยูในชุมชนคนรํ่ารวยโดยเฉพาะ มีบานพักตากอากาศ ลูกๆ เขาเรียนในโรงเรียนที่ดี

ที่สุด การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจะไมพิจารณาถึงราคามากนัก แตจะคํานึงถึงรสนิยมและความ

พอใจมากกวา 

- ชั้นสูงระดับตํ่า (Lower-upper) กลุมที่มีรายไดสูงที่สุดของสังคม กลุมน้ีสรางฐานะความ

รํ่ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เชน เปนประธานบริษัท หรือหัวหนางานอาชีพตางๆที่

ประสบผลสําเร็จ ไดรับการศึกษาสูง ชอบชวยเหลือสังคม ชอบซื้อผลิตภัณฑที่เปนสัญลักษณแสดง

ฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เชนมีบานราคาแพง มีสระวายนํ้าสวนตัว รถยนตราคาแพง เปนตน 

และการซื้อสินคาจะไมถือเร่ืองเงินเปนสําคัญ 

- ชั้นกลางระดับสูง (Upper-middle) กลุมคนที่ทํางานเปนพนักงานในออฟฟศทั่วไป (white 

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

มากผานการศึกษาระดับวิทยาลัยตองการใหสังคมยอมรับนับถือ และพยายามกระทําในสิ่งที่ถูกตอง

เหมาะสม มักจะซื้อผลิตภัณฑที่เปนที่นิยมเพื่อยกระดับตนเองใหทันสมัย 

- ชั้นกลางระดับตํ่า (Lower-middle) กลุมผูใชแรงงานทั้งในออฟฟศและในโรงงานสวนที่

เหลือ ซึ่งเปนกลุมที่ใหญที่สุดในสังคม ประกอบดวยคนงานที่มีทักษะและกึ่งทักษะ (skilled and 

semiskilled workers) รวมทั้งพนักงานขายในธุรกิจขนาดยอยทั่วไป ใชชีวิตมีความสุขไปแตละวัน

มากกวาจะอดออมเพื่ออนาคต มีความภักดีในตราและชื่อสินคา 
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- ชั้นตํ่าระดับสูง (Upper-lower) กลุมผูทํางานสวนใหญซึ่งสวนใหญจะเปนงานประเภทที่

ไมตองมีทักษะหรือกึ่งทักษะ ไดรับการศึกษาตํ่า รายไดนอย มีมาตรฐานการครองชีพระดับความ

ยากจนหรือเหนือกวาเพียงเล็กนอยเทาน้ัน การยกระดับสังคมของตนเองใหสูงขึ้นคอนขางจะลําบาก 

จึงเพียงแตปองกันมิใหฐานะตนเองตกตํ่าลงไปมากกวาน้ี และอาศัยอยูในบานที่พอจะสูคาใชจายได

เทาน้ัน 

- ชั้นตํ่าระดับตํ่า (Lower-lower) กลุมผูวางงานไมมีงานจะทํา หรือหากมีจะมีทําอยูบาง สวน

ใหญก็เปนงานตํ่าตอย (menial jobs) มีรายได การศึกษา ที่พักอาศัย ในระดับที่นาสงสารมากที่สุด 

เปนกลุมชั้นลางสุดของสังคม ไมสนใจหางานทําที่ถาวร สวนใหญประทังชีวิตอยูดวยการรับเงิน

ชวยเหลือจากหนวยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะหเทาน้ัน 

2. ปจจัยดานสังคม ( Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย 

               1) กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยมีอิทธิพล

ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่

ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอางอิง สามารถแบงไดเปน 2 

ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ และกลุมทุติยภูมิ 

                             2) ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ 

ความคิดและคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอ

ขายสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

               3) บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับ การตัดสินใจซื้อ

สินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวยดังพิจารณาไดจากรายละเอียด ตอไปน้ี 
(1) ผูริเร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซื้อสินคาอยางใดอยางหน่ึง 

(2) ผูที่มีอิทธิพล (Influence) คือ ผูที่มีความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

(3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาที่ในการตัดสินใจซื้อวาจะ ซื้อ

สินคาอะไร ซื้อที่ไหนและซื้ออยางไร 

(4) ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซื้อสินคา 

(5) ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บริโภคหรือใชสินคาและบริการ 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน

บุคคลของคนในดานตางๆ ดังน้ี 



11 
 

3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน เชน กลุมวัยรุนชอบ

ทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

            3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ

ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตาง

กัน Kotler. (2003 : 260) ไดกลาววา วงจรชีวิตครอบครัว ประกอบดวยขั้นตอนแตละขั้นตอนจะมี

ลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน ดังน้ี 

ขั้นที่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว ไมพักอาศัยที่บาน มีภาระทางดานการเงินนอย เปน

ผู นําแฟชั่น ชอบสันทนาการและมักจะซื้อสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว เคร่ืองใชในครัว 

เฟอรนิเจอร สนใจดานการพักผอน บันเทิง อุปกรณในการเลนเกม เสื้อผาและเคร่ืองสําอาง 

ขั้นที่ 2 คูสมรสใหม วัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร มีสถานะดานการเงินดีกวา มีอัตราการซื้อ

สูงสุดและมักจะซื้อสินคาที่มีความถาวรคงทน เชน รถยนต ตูเย็น เตาไฟฟาและเฟอรนิเจอรที่มีความ

คงทนและสวยงาม 

ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากวา 6 ขวบ มีเงินสดนอยกวาขั้นที่ 2 

มักจะซื้อสินคาจําเปนที่ใชในบาน เชน รถยนตสําหรับครอบครัว เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน และยัง

ซื้อผลิตภัณฑสําหรับเด็ก เชน อาหาร เสื้อผา ยา วิตามินและของเด็กเลน รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ

ใหมเปนพิเศษ 

ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเทากับ 6 ขวบหรือมากกวา 6 ขวบ  มี

ฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทํางานดวย เพราะบุตรเขาโรงเรียนแลว กลุมน้ีไมคอยไดรับ

อิทธิพลจากการโฆษณา สินคาที่ซื้อมักมีขนาดใหญหรือซื้อเปนจํานวนมาก เชน อาหารจํานวนมาก 

จักรยานภูเขา รถยนตคันที่ 2 และใหบุตรเรียนดนตรี เรียนเปยโน 

ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คูแตงงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแลวอาศัยอยูดวย มี

ฐานะการเงินดีสามารถซื้อสินคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลิตภัณฑที่บริโภคอาจจะ

เปนบริการของทันตแพทย การพักผอนและการทองเที่ยวหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดามารดามีอายุมาก มีบุตรที่แยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู  มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพักผอน บริจาค

ทรัพยสินบํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม 
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ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมน้ีจะมีรายไดลดลง คาใชจายสวนใหญเปนคา

รักษาพยาบาลและผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอายุ 

ขั้นที่ 8 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและยังทํางานอยู 

กลุมน้ีรายไดยังคงมีอยู และพอใจในการทองเที่ยว 

ขั้นที่ 9 คนที่อยูคนเดียว เน่ืองจากอีกฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกันและออกจากงานแลว 

กลุมน้ีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล 

3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน 

3.4  รายได ( Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย 

รายไดการออมสินทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาทั้งสิ้น 

3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา ( 

Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง

อัตราผลประโยชนที่รับรูตอตราสินคา รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการ

ดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ (Interest) ความ

คิดเห็น (Opinions)  

4. ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคล

ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและการใชสินคาปจจัยภายใน ประกอบดวย 

 4.1 การจูงใจ ( Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน ( Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกได 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ ( Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุน

จากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้น

ภายในตัวมนุษย ถือวาเปนความตองการของมนุษย ไมวาจะเปน ความตองการทางดาน ตางๆ ทําให

เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน 
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4.2 การรับรู ( Perception) เปนกระบวนการรับรูของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูปจจัยภายใน เชน 

ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ และยังมีปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุน การรับรูจะ

แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ไดยิน ไดกลิ่น รส กาย การสัมผัส ซึ่งแตละคน

มีการรับรูแตกตางกันไป ขึ้นอยูกับ ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองตอสิ่งกระตุนสิ่งเราตางๆ  

ความสัมพันธของสิ่งกระตุนเรากับสิ่งแวดลอมในขณะน้ัน เงื่อนไขของแตละบุคคลที่มีความ

ตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

4.3 การเรียนรู ( Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจากประสบการณของ

บุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนองตอสิ่ง

กระตุนน้ัน 

4.4 ความเชื่อ ( Beliefs) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต 

4.5 ทัศนคติ ( Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Kotler. 2003 : 

270) หรือ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งสวนประกอบของทัศนคติ จะ

ประกอบดวย 3 สวน ดังน้ี 

สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย ความรูและความเชื่อเกี่ยวกับ

ตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภคของผูบริโภค สวนของความรูสึก ( Affective Component) 

หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความ

พอใจและไมพอใจ เชน การเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบตอผลิตภัณฑ สวนของพฤติกรรม 

(Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ การกําหนด

พฤติกรรม ที่มีตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา 

4.6 บุคลิกภาพ ( Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม

การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคลซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน 

4.7 แนวคิดของตนเอง ( Self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือ

ความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

5.ปจจัยดานการตลาด ( Marketing factor) หรือ สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย

เคร่ืองมือดังตอไปน้ี 
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        5.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา 

การใชหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 

ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ

และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่

เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา  

(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

 (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 

 (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

 (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ

บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

               (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหมและ

ปรับปรุงใหดีขึ้น(New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

                 (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line) 

      5.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่

สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตอง

พิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและ

คาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน ปจจัยอ่ืน ๆ 

       5.3 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ

เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ

พฤติกรรมการซื้อ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย 
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(Personal selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non personal selling) เคร่ืองมือ

ในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งตองใช 

หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน IMC (Integrated 

Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

- การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และสงเสริม

การตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

(Armstrong and Kotler. 2009 : 33)กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงาน

โฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา(Advertising tactics)  กลยุทธสื่อ (Media 

strategy) 

- การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับบุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบเผชิญหนา

โดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเปนการเสนอขายโดย

หนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong and Kotler. 

2009 : 616)  

- การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุนใหเกิดการ

ซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เปนเคร่ืองมือกระตุนความ

ตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Walker and 

Stanton. 2007 : 677) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย 

หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน

ผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคน

กลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย 

เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

- การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดังน้ี การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการ

จายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ  

ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคกร

หน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง 

(Etzel , Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือ

ผลิตภัณฑของบริษัท 
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- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

 (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่

นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตอง

อาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตา

ล็อค 

 (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปน

ขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร หรือปายโฆษณา 

(3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผาน

สื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผล

กําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค  การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง 

       5.4 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน

บันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว

สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

  1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มี

ความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler and 

Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไป

ยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม     

2.การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน 

และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด
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สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังน้ี การขนสง  การเก็บรักษา

สินคาและการคลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ   

 

3. แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 

              แผนธุรกิจ( Business Plan) เปนเคร่ืองมือที่มีความสําคัญยิ่งสําหรับผูประกอบการที่ริเร่ิมจะ

กอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรุปหรือผลรวมแหงกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจที่จะ

เปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มีผูเปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบ

เหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกิจการ 

แผนจะใหรายละเอียดตางๆ ทั้งเร่ืองของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ การ

คาดคะเนทางการเงิน ที่จะชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรือชี้ใหเห็นถึงจุดออนและขอควร

ระวังดวยเชนกัน 

ถาเปรียบวาแผนที่ที่ดียอมจะใหรายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแลว แผน

ธุรกิจก็ไมตางกันในการที่จะใหรายละเอียดอยางเพียงพอที่จะทําใหผูรวมลงทุนตัดสินใจไดวา ธุรกิจ

น้ันควรจะรวมลงทุนดวยหรือไม จากแผนธุรกิจจะทําใหผูรวมลงทุนเขาใจวัตถุประสงคของธุรกิจ

อยางชัดเจน เขาใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปญหาอุปสรรค และหนทางที่

เตรียมการเพื่อไปสูความสําเร็จ ถึงแมวาผูประกอบการจะใชเงินลงทุนของตัวเอง ไมตองการผูรวม

ลงทุนหรือเงินกูจากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจําเปนอยูดีเพื่อใหผูประกอบการมีแผนที่ในการ

บอกทิศทางของการดําเนินกิจการในอนาคต 

 สําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญยิ่งกวาเอกสารใดๆ ที่เคยมี

การรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

 (1.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน จาก

กองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตางๆ  

              (2.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ 

ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ใน 

การบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย 

(3.) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ ทั้ง

กิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอ่ืนๆ ในการ

บริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการอีก

ดวย(อางอิงจาก http://oknation.nationtv.tv/blog/agelessa/2009/12/25/entry-1) 
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องคประกอบของแผนธุรกิจ  

แมวาองคประกอบของแผนธุรกิจจะไมไดมีกําหนดไวตายตัว หากแตองคประกอบหลัก ซึ่ง

นักลงทุนพิจารณาวาเปนสิ่งสําคัญและตองการรู จะประกอบดวยสิ่งเหลาน้ี คือ 

1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

2. ประวัติโดยยอของกิจการ 

3. การวิเคราะหสถานการณ  

4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

5. แผนการตลาด  

6. แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

7. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ  

8. แผนการเงิน 

9. แผนการดําเนินงาน  

10. แผนฉุกเฉิน 

 

องคประกอบท่ี 1 : บทสรุปสําหรับผูบริหาร 

เปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 

หนา สวนน้ีมีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ี

วา จะอานรายละเอียดในตัว แผนตอหรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจึงตองชี้ใหเห็นประเด็นสําคัญ

สองประการ คือ หน่ึง ชี้ใหเห็นวามี โอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลังคิดจะทํา สอง 

ตองชี้ใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ัน จะ สามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปน

ประโยชนไดอยางไร บทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความ นาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดที่อยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพ ของบทสรุป

ผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึงควรใหเวลากับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน 

(1.) อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจน้ันเปนอยางไร พยายามอธิบายให

เห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทําน้ันจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจาก

เดิมอยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอต้ังเมื่อไร สินคา/บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ 

ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะไดเปรียบเหนือคูแขง หากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลา

หน่ึงแลว บอกดวยวา ขนาดของธุรกิจใหญขนาดไหน มีความเติบโตกาวหนาในชวงที่ผานมา

อยางไร 

 (2.) โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสน้ันดวย

วิธีอยางไร ขอมูลสวนน้ีอาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของคูแขง (เชน 

คูแขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขันกําลังเพลี่ยงพล้ํา แนวโนมของอุตสาหกรรมและ

อ่ืนๆ ที่แสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 
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(3.) กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย ระบุและอธิบายยอๆ ถึงลักษณะตลาด 

ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร 

รวมถึงขอมูลที่เกี่ยวของกับโครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคา ยอดขาย 

และสวนแบงตลาดที่คาดหมาย 

(4.) ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ ระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการ

แขงขัน เชน ความไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบ

จากการที่คูแขงขันอยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมน้ันๆ 

(5.) ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร บทสรุปใหเห็นถึงความ

คุมคาของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลา

การคุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และ

การคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

(6.) ทีมผูบริหาร สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูที่เปนตัวหลักใน

การกอต้ังและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการ

ทํากําไร การบริหารงานและคน 

 (7.) ขอเสนอผลตอบแทน ระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูที่ตองการ จะเอาเงินไปทําอะไร 

จะตอบแทนเจาของเงินอยางไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาที่หรือผูรวมลงทุน 

จะเปนเทาใด 

องคประกอบท่ี 2 : ประวัติยอของกิจการ 

สวนน้ีคือการใหขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกิจการ ทั้งในดาน

รูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด  

การคิดคนและพัฒนาสินคา/บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรให

ขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

องคประกอบท่ี 3 : การวิเคราะหสถานการณ 

ขั้นตอนแรกของการจัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของ

การดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผล

กระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถ

ในการทํากําไร และความพรอมในดานตางๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงาน

อันดับแรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทาง กลยุทธ และ

แผนการดําเนินงานของกิจการ 

  การวิเคราะหสถานการณหรือเรียกอยางยอๆ วา SWOT ANALYSIS 

    - การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอมของ

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

(Weaknesses) ของกิจการ 
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  - การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจที่

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

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

เปนโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจผลลัพธจากขั้นตอนของ

การวิเคราะหสถานการณ คือ บทวิเคราะหความเปนไปและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของการ

ดําเนินธุรกิจที่เปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานตางๆ ของกิจการ 

องคประกอบท่ี 4 : วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับ

ในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ 

และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย

ทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทาง

ธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และ

เปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป  ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

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

ดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่

เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย 

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

เปาหมายที่ดีจึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

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

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

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

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

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

สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 

องคประกอบท่ี 5 : แผนการตลาด 

แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด 

ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชน

จากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะหสถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับ

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนดไวในองคประกอบที่ 4  

ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดยคํานึงถึงการใช

ทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและแนวโนมการ
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เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหาของแผนการ

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

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

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

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

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

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

ในการตอบคําถามดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจน

ประสบการณและวิจารณญาณที่ดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับ

กิจการตามองคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาด 

2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

- กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

องคประกอบท่ี 6 : แผนการจัดการและแผนคน 

ในสวนน้ีผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผัง

โครงสรางขององคกรวา ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความ

รับผิดชอบอะไร รวมถึงตําแหนงผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการ

ถือหุน การเขียนในสวนน้ีควรจะทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดี

ในการบริหาร มีความสมดุลในดานความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร 

มีความชํานาญและประสบการณในกิจการที่ทํา รายละเอียดในสวนน้ีประกอบดวยหัวขอดังตอไปน้ี 

คือ 

1. โครงสรางองคกร 

             (1) ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนที่จะมาดํารงตําแหนง พรอมทั้งแผนผังองคการ 

             (2) หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะ

เปนผูชวยในงานน้ัน เพื่อทําใหงานสมบูรณ 

      (3) หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มี

ความสําเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบาง 
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2. ตําแหนงบริหารหลัก 

    (1) ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความเหมาะสม

ในตําแหนงงานน้ันอยางไร 

   (2) ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

     (3) อาจใสประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนน้ีดวยก็ได หรือมิฉะน้ันอาจนําไปใส

ไวรวมกันในภาคผนวก 

3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร ตลอดจน

ผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 

4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของ

กรรมการแตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

องคประกอบท่ี 7 : แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 

หลังจากที่ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ 

ตลอดจนกําหนดวัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความ

ไดเปรียบเชิงแขงขันแลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต

ปฏิบัติที่สอดคลองและเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆ ของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด 

แผนการบริหารและจัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมี

ศักยภาพในการบรรลุเปาหมายตามแผนน้ันๆ 

แผนการผลิต/ปฏิบัติการที่ ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการจัดการ

กระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน

ใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการ

ผลิตใหเปนผลผลิตโดย วัตถุดิบและทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่

ทําการผลิต หรือคาใชจายรวมของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน 

และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพ

วัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปนผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคา

ของสินคาและบริการที่ผลิตไดในการวางแผนการผลิต/ปฏิบัติน้ัน ผูประกอบการตองพิจารณา 

ตัดสินใจในเร่ืองที่เกี่ยวของกับการผลิตและปฏิบัติการภายในกิจการตามประเด็นที่สําคัญๆ รวม 10 

ประเด็นดังตอไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 

2. การออกแบบสินคาและบริการ 

3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองการผลิต 

4. การเลือกสถานที่ต้ัง 



23 
 

5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 

6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน 

7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป 

8. ระบบสินคาคงคลัง 

9. กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 

10. การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 

 

องคประกอบท่ี 8 : แผนการเงิน 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตาม

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

จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุน

ภายนอกในรูปของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะ

เปนเร่ืองของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) 

ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตน คือ 

กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการ

จายคาใชจายตางๆ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผู

นําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม และสรุปออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปน

รายงานสรุปขั้นสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรือ

อาจจะเปนงบการเงินที่ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี

เพื่อใหทราบวา ในรอบระยะเวลาที่ผานมาน้ัน ธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการ

เปลี่ยนแปลงในเงินสดอยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

งบการเงินประกอบดวย 

1.งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง ในงบดุลจะประกอบไป

ดวยขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวนของ

ผูเปนเจาของ  

2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 

คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

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

หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ ทุนเรือนหุน กําไรสะสม 
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4.งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดใน

รอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท ดังตอไปน้ี กิจกรรมดําเนินงานกิจกรรมลงทุน   กิจกรรม

จัดหาเงิน 

นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

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

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน 

(1) วิธีการรับรูรายได 

(2) การตีราคาสินคาคงเหลือ 

(3) การตีราคาเงินทุน 

(4) คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ 

(5) วิธีการคิดคาเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน 

(6) การแปลงคาเงินตราตางประเทศ 

(7) การจัดทํางบการเงินรวม 

 

องคประกอบท่ี 9 : แผนการดําเนินงาน 

หลังจากผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตางๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวน

แลว ขั้นตอนตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาว โดยการกําหนดกิจกรรมของกล

ยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจน ในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงาน

ในลักษณะของตารางที่มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลา

ดําเนินการ โดยจัดทํารายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

องคประกอบท่ี 10 : แผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ในกรณีที่สถานการณหรือ

ผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาดฝนเกิดขึ้น จนเปน

ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจ

ที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ไดกําหนดไว 

 (อางอิงจากwww2.tsu.ac.th/coop/files/bussinessplan.doc) 

1. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (4p)       

 สวนประสมการตลาด (Marketing) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายไดขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดเพราะมองเห็นวาคุมคารวมถึงมีการจัด
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จําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาโดย

สวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4 ปจจัย (4Ps) (Philip Kotler,2003) ไดแก  

  1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัส

ไมได เชนบรรจุภัณฑ สีราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ

เปนสินคาบริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวคนหรือไมมี

ตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิดสถานที่องคกรหรือบุคคลผลิตภัณฑตอง

มีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

            (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

            (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ 

             (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

             (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

             (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2.ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเอง ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังน้ันผูกําหนดกล

ยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณา

การ  ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่

เกี่ยวของและการแขงขัน  

3.ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ ตอ

ตราสินคา หรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ
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ตองการเพื่อเตือน ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เชื่อ และพฤติกรรม การซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติและ พฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling)ทําการ

ขายและการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน(No personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลาย

ประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสาร 

การตลาด  แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) 

โดยพิจารณาถึงความ เหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

  (1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร เกี่ยวกับองคการและ 

ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ   

  (2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อ พยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด หรือ เปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

 (3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงาน 

(Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) โดยมี

จุดมุงหมาย เพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือ กระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุน

การโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการ

ซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี3 รูปแบบ 

คือ  การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion)  การ

กระตุนคนกลางเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion)  การกระตุน

พนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales Force Promotion)  

(4) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือPR) มี

ความหมายดังน้ี การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตรา 

สินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานสื่อ

กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ ซึ่งเปนกิจกรรมหน่ึงของการ ประชาสัมพันธ  การประชาสัมพันธ

(Public Relations หรือPR) หมายถึงความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง

เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑหรือตอนโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุม หน่ึง มี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริม หรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

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

เพื่อใหเกิดการ ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ

โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 



27 
 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการ 

ตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนอง

ในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใช

สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ 

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุโทรทัศนหรือ

ปายโฆษณา การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผาน

สื่ออิเล็กทรอนิกส(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดย มุงหวังผล

กําไรและการคาเคร่ืองมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวยการขายทางโทรศัพท การขายโดยใช

จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรม การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ (อางอิงจากhttp://dekmarketingblogspot.com) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 จตุพร พงคพานิช (2558) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อขนมไทยในอําเภอ

เมือง เชียงใหม โดยการศึกษาคร้ังน้ีไดทําการศึกษากลุมตัวอยางที่ซื้อและบริโภคขนมไทยในอําเภอ

เมือง เชียงใหม ทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจํานวน 200 ตัวอยาง ในการวิเคราะหขอมูลใช

สถิติเชิง 37 พรรณนาและนําเสนอขอมูลในรูปแบบตาราง รอยละ ความถี่และคาเฉลี่ยเลขคณิต จาก

การศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได เฉลี่ยตอเดือนมากกวา 20,000 บาทดานพฤติกรรมผูบริโภค จากการศึกษา

พบวาผูบริโภคสวนใหญ ชอบรับประทานขนมไทยหลายประเภท โดยเฉพาะอยางยิ่งประเภทบวด 

ผูบริโภคสวนมากรูจักขนม ไทยตรา บานอาจารย บานขวัญ (อินโฮม25) และวิไลขนมไทย สวน

ใหญซื้อขนมไทยเพื่อไปเปนของ ฝากสําหรับเพื่อน จํานวนเงินที่ซื้อขนมไทยโดยเฉลี่ยตอคร้ัง

จํานวน 51-100 บาท มักซื้อขนมไทยเดือน ละ 1-3 คร้ัง สวนใหญจะซื้อจากรานสะดวกซื้อ ผูบริโภค

รับรูขอมูลขาวสารจากปายโฆษณา ดาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาผูบริโภคให

ความสําคัญในปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน การจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาดใน

ระดับมาก ดานปญหาของปจจัยสวนประสมทาง การตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในปญหา 

ปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก สวนปญหา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปญหาปจจัยดานราคาและ

ปญหาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให ความสําคัญในระดับนอย 
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โยธี โยธาวงค (2559) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑประเภทของหวานและ

ของ ขบเคี้ยวของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยทําการศึกษากลุมตัวอยางที่เปนนักศึกษา 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม จํานวน 318 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซื้อของหวาน 

และของขบเคี้ยว คร้ังละ 11-20 บาทโดยเฉลี่ยซื้อวันละคร้ัง สาเหตุหลักในรับประทานของหวาน

และ ของขบเคี้ยวเพราะความอยากทาน และรับประทานยามวาง ประเภทที่ชอบมากที่สุดและ

รับประทาน บอยที่สุดคือ ของขบเคี้ยว ซื้อจากรานคาใกลบาน ที่พักโดยเลือกซื้อจากหลาย ๆ ราน

ตามสะดวก ชวงเวลาในการรับประทานของหวานและของขบเคี้ยวคือชวงตอนบาย และตอนเย็น 

และไมแนนอน มักจะซื้อไปรับประทานกับกลุมเพื่อน โดยมีตนเองเปนผูมีอิทธิพลหลักในการ

ตัดสินใจ มีโทรทัศนเปน แหลงขอมูลที่สามารถจูงใจใหซื้อของหวานและของขบเคี้ยวไดมากที่สุด 

ปญหาหลักที่ผูตอบ แบบสอบถามพบในการทานของหวานและของคบเขี้ยว คือ ทําใหอวนและไม

มีคุณคาทางอาหาร ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่สําคัญอันดับ

หน่ึงรองลงมาคือ ดาน ผลิตภัณฑ ดานราคาและการสงเสริมการตลาดตามล าดับ โดยปจจัยที่สําคัญ

มากที่สุดคือ รสชาติ รองลงมา คือ ความสดใหม และการไดรับอนุญาตจากองคการอาหารและยา 

และพบวาปจจัยยอยที่มี ผลนอยที่สุดคือ ของแถม การชิงโชคและแจกรางวัล และการตอราคา

ตามลําดับ  

เอกพล บุญชวยชู (2559) ความรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาระดับ

ความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสอตธานี กรุง

เทมหานคร (2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความรูและพฤติกรรมการบริโถคอาหารไทยของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง

ความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี 

กรุงเทพมหานคร กับสถานภาพสวนบุคคลของนักศึกษาวิทยาลัยดุสิตธานีในเขตกรุงเทพมหานคร

กลุมตัวอยางในการวิจัยคือนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิตธานีกรุงเทพมหานคร จํานวน 

400 คน ดวยวิธีการสุมแบบเชิงชั้นภูมิ (Stratified Sampling) เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีเปน

แบบวัดความรูที่ผานการหาคาความเชื่อมั่นใชสูตร KR-20 ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.88 และ

แบบสอบถามพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยที่ผานการหาคาความเชื่อมั่นโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์

แอฟาของครอนบาด (Cronbach & Alpha Coefficient) ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.75  

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การหา

ความสัมพันธระหวางความรู และพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทย วิธีการหาคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment correlation Coefficient) ผลการวิจัยพบวา 

(1) ระดับคาวมรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิต 

กรุงเทพมหานคร พบวา (1.1) ระดับความรูเกี่ยวกับการบริโภคอาหารไทยของนักศึกษาปริญญาตรี 
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วิทยาลัยดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา นักศึกษาสวนใหญมีความรูอยูในระดับดีมาก ดานคุณคาของ

อาหารไทย รอยละ 93.7 และดานอาหารไทย 4 ภาค รอยละ 87.77 และมีความรูอยูในระดับดี ดาน

เอกลักษณของอาหารไทย รอยละ 79.29 และดานอาหารไทยรอยละ 79.08 (1.2) พฤติกรรมการ

บริโภคอาหารไทยของนักศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร พบวา ดาน

ชนิดของอาหารไทยที่บริโภค นักศึกษาบริโภคอาหารไทยประเภทแกง ประเภทยํา ประเภทตม และ

ประเภทเคร่ืองจ้ิมนาน ๆ คร้ัง และประเภทผัดบอยคร้ัง สวนดานรูปแบบการบริโภคอาหารไทย 

พบวานักศึกษาทําอาหารไทยรับประทานที่บานบริโภคบอยคร้ัง (2) ความสัมพันธระหวางความรู

และพฤติกรรมการบริโภคอาหารของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิทยาลัยดุสิตธานี กรุงเทพมหานคร 

พบวา ความรูมีความสัมพันธในเชิงบวกหรือในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทย

เปนความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (r = .14 ) กลาวคือเมื่อนักศึกษามีความรู

เกี่ยวกับสรรพคุณประโยชนของวัตถุดิบในอาหารไทย สงผลใหนักศึกษามีพฤติกรรมการบริโภค

อาหารไทยเพิ่มขึ้น (3) ความสัมพันธระหวางความรูและพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยของ

นักศึกษากับสถานภาพสวนบุคคล พบวา ระดับชั้นปที่กําลังศึกษา มีความสัมพันธในเชิงบวกหรือ

ในทิศทางเดียวกันกับความรู และพฤติกรรมเกี่ยวกับการบริโภคอาหารไทย เปนความสัมพันธอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.5 (r= .132 และ p= .283) กลาวคือ ระดับชั้นปที่กําลังศึกษาอาหาร

ไทยอยู สงผลดีตอนักศึกษาดานการใหความรูเกี่ยวกับอาหารไทย ทําใหนักศึกษาเขาใจคุณคาของ

อาหารไทย และมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารไทยเปนประจําดวย 



บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมครก 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 
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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.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคาขนมครก          

3.รางโครงการและนําเสนออาจารย

ที่ปรึกษาโครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา          

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

7.หาแหลงวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาด

นัดหมูบานบางพลีนิเวศน 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 
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ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุนคนละ 3,250 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนเงิน 6,500 บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. แปงขาวเจา      600 บาท 

2. แปงสาลี      500 บาท 

3. กะทิสด      800 บาท 

4. นํ้าตาลปบ      300 บาท 

5. นํ้าตาลทราย      350 บาท 

6. เกลือ       100 บาท 

7. ผงชาโค      350 บาท 

8. ใบเตย      250     บาท 

9. อัญชัน      160 บาท 

10. ตนหอม      60 บาท 

11. ขาวโพด      80 บาท 

12. เผือก      300 บาท 

13. ฝอยทอง      500 บาท 

14. มะพราวออน      400 บาท 

15. ถั่วซีก      200 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)     480 บาท 

2. เตาขนกครก      - บาท 

3. พิมพขนมครก      - บาท 

4. กานํ้ารอน      - บาท 

5. ตะแกรง      - บาท 

6. บรรจุภัณฑ      380 บาท 

7. ลูกเช็ด      - บาท 

8. ถุงมือยาง 1 แพ็ค     100 บาท 

9. แก็สปกนิก      - บาท 

10. ชอน      - บาท 

11. ถุงหูห้ิวใส      50 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 
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1. ปายราน/ปายราคา/สื่อโฆษณา    400 บาท 

2. ผากันเปอน      140 บาท 

รวม       6,500 บาท 

 

การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

 ชื่อกิจการ รานเด็กแคะ จํากัด โดยกอต้ังคือนางสาวบุษรินทร ยอดมณี และนางสาวชุติมา 

จันที กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2562 โดยความคิดริเร่ิมในการกอนต้ังธุรกิจน้ีขึ้นมา โดยมีความคิดเห็นวาใน

ประเทศไทยมีธุรกิจรานขายขนมครกจํานวนมาก  เราจึงมีแนวคิดในการเปดรานขายขนมครก  แตมี

การดัดแปลงแปงครกขนมที่เปนวัตถุดิบจากธรรมดาใหแปลกออกไปจากเดิม และเพิ่มการโรยหนา

ขนมครก ที่แปลกออกไปจากเดิม และผูบริโภคมักนิยมรับประทานอาหารที่มีความแปลกและ

แตกตางเปนสวนมาก ปจจุบันลูกคาหลักของกิจการ คือกลุมเพศหญิง เพศชาย เด็กวัยรุน นักเรียน

และนักศึกษา สวนแบงการตลาดคิดเปนรอยละ 58 %  

 ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 100,000 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียน

ภายในกิขการ 3,243,240 บาท ตนทุนขายเพื่อกิจการ 835,00 บาท และมีกําไรสุทธิระยะเวลา 3 ป 

1,505,631.37 บาท 

ผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการของธุรกิจ 

ขนมครก โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ

แปงผงชารโคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสให

ผูบริโภคเลือก เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวน

ประสมทางธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคที่รัก 

สภาวะตลาด 

เร่ืองบริโภคขนมของบุคคลทั่วไปลิ้มลองรสชาติที่แปลกใหม หอม นารับประทาน 

ขนมครกเปนทางเลือกหน่ึงในการทานเปนอารหารวาง ของทานเลนไมวาจะเปนที่บาน แนวโนมใน

การตอบสนองความตองการบริโภคของประชากร มีเพิ่มขึ้นเร่ือยและสินคาจะคงอยูในตลาดไดตอง

มีความแตกตาง และรสชาติตองติดปาก 

ลูกคาเปาหมาย 

มีกลุมเปาหมาย ไดแก กลุมวัยทํางาน วัยรุน และกลุมผูบริโภคที่รักสุขภาพมัก

สนใจในเร่ืองของสุภาพการควบคุมนํ้าหนักจึงมักหาอาหารที่ใหคุณคาทางโภชนาการดานสุขภาพ 
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กลยุทธทางการตลาด 

บริษัท เด็กแคะ จํากัด. จะกําหนดตลาดของบริษัทอยูที่กลุมตลาดบน จะเนนความ

เปนเอกลักษณดานรสชาติ และความคิดสรางสรรคเปนปจจัยสําคัญ สินคาตองมีความสวยงาม เนน

ใชความสดใหมของวัตถุดิบ  ผานขั้นตอนการผลิตที่มีคุณภาพเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา และจะมี

ความแตกตางจากสินคาทั่วๆไป ตรงที่สินคามีแปงใหเลือกเยอะ และมีไสตางๆใหเลือกมากมาย 

และบริษัทจะหมั่นปรับปรุงพัฒนาคุณภาพของสินคาใหมีความอรอยโดดเดนมากขึ้น 

  

แผนการผลิตหรือการบริการ 

สิ่งที่สําคัญที่สุดในการทําธุรกิจสินคาขาย คือความโดดเดนของสินคา ความมีเสนห

ในกระบวนการผลติที่ตองใชความประณีต พิถีพิถันในแตละขั้นตอน จนกลายมาเปนสินคาหน่ึงชิ้น 

แตในเมื่อธุรกิจกลุมน้ีก็มีพื้นฐานคลายกันคือการทํา จึงทําใหแบรนดตองสรางจุดขายที่มากกวา เพื่อ

เพิ่มความโดดเดนใหกับแบรนดในแบบที่ไมเหมือนใคร ไมวาจะเปนการใชวัตถุดิบที่ยังไมเคยมีใคร

ทํามากอน หรือจะเปนวิธีการผลิตแบบใหม หรือการใชสองสิ่งผสานรวมกัน จนไดความแปลกใหม

ใหและมีความคิดสรางสรรคอยูเสมอ 

 

การบริหารจัดการ 

กิจการมีการบริหารจัดการโดย อํานาจการตัดสินใจของกิจการขึ้นอยูกับ ประธาน 

แตเพียงผูเดียว จึงทําใหกิจการไมประสบปญหามากนัก มีการวางระบบงานของแตละฝายที่ชัดเจน 

ลงรายละเอียดงานใหมากที่สุด ก็สามารถชวยลดขอผิดพลาดที่เกิดขึ้นได ชวยประหยัดตนทุนการ

ผลิต และถึงจะมีพนักงานมาชวยทํางานก็ออกมามีประสิทธิภาพไดเหมือนกับทําเอง ธุรกิจก็สามารถ

ขยายเติบโตขึ้นได ซึ่งเมื่อเร่ิมตนวางงานดวยตนเองแลว ก็ควรที่จะจบงานดวยตนเองดวย ตรวจเช็ค

คุณภาพงานที่ทําเสร็จทุกคร้ัง เพื่อรักษามาตรฐานของแบรนดเอาไว 

 

สรุปผลทางการเงิน 

ปจจุบันกิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 80,000บาท ประมาณการรายไดจากการขาย

สินคาปที่  3 เปนเงิน 6,486,500.00 บาท ประมาณการตนทุนการผลิตสินคาปที่  3 เปนเงิน

5,616,000.20 บาท ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขายปที่ 3 เปนเงิน5,896,680.00 

บาท กําไรสะสมปที่ 3 เปนเงิน 66,681.34 บาท ภายในระยะเวลา 3 ป มีเงินหมุนเวียนภายในกิจการ 

2,066,242.52 บาท 
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2. วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 เปนการนําเสนอแผนธุรกิจน้ีตอหุนสวน โดยมีวัตถุประสงคดังตอไปน้ี 

 1. เพื่อเปนเอกสารในการประกอบธุรกิจ 

 2. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ เพราะเปนการวางแผนลวงหนาและมีแผนสํารอง 

หากเกิดปญหาภายนอกที่ไมสามารถควบคุมได 

 3. เพื่อเสนอตอหุนสวนที่จะรวมลงทุนในการทําธุรกิจ 

 

3.ความเปนมาของธุรกิจ 

 3.1 ประวัติความเปนมา และแนวคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

    ราน “เด็กแคะ” กอต้ังเมื่อ 8 กรกฎาคม 2562 โดยนางสาว บุษรินทร ยอดมณี และ

นางสาวชุติมา จันที เปนผูกอต้ัง สถานที่ประกอบการ 101/53 ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี 

จังหวัดสมุทรปราการ 10280 เปดรานคร้ังแรกที่ ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน โดยมีการลงทุนกับ

กลุมสมาชิก ที่มีความเห็นตองการทําธุรกิจรวมกัน โดยเร่ิมตนที่บานมีธุรกิจรานขนมครกอยูแลว จึง

เล็งเห็นการพัฒนาของธุรกิจน้ี จึงคิดสูตรสวนประสมของแปงที่นํามาจากธรรมชาติ และหนาของ

ขนมครกขึ้นมาใหม  

    โอกาสในการขายสินคาของทางรานคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีจากวัตถุดิบที่

คุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่ยอมเยาว ดู

นารับประทานตอบสนองตอลูกคา 

    โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางผลิตภัณฑ

พรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในดาน

ผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

    โดยโอกาสในการขายสินคาของทางรานเราคือ การนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพดีจาก

วัตถุดิบที่ใหคุณคาสารอาหาร และบริการที่เปนกันเอง มุงเนนความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยราคาที่

ยอมเยาว ดูนารับประทานตอบสนองตอลูกคา 

   โดยทั้งน้ีทีมผูบริหารไดใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหเห็นถึงความแตกตางของ

ผลิตภัณฑพรอมทั้งผสมผสานความเปนเลิศทางดานคุณภาพเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

ในดานผลิตภัณฑโดยมีการสงเสริมคุณภาพการขายเพื่อคืนทุน 

แนวความคิดในการกอตั้งธุรกิจ 

ในปจจุบันขนมคือ ปจจัยรองในการดํารงชีวิตของมนุษยอาหารวางหรือขนมให

ประโยชนและสรางความเจริญเติบโตใหแกรางกาย ผูบริโภคสวนใหญมีแนวโนมในการ 
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รับประทานขนมที่หาซื้อไดในราคาที่ยอมเยาว และหาซื้อสะดวกงายตอการรับประทาน หอยทอด

เปนอาหารที่หารับประทานงายและไดรับความนิยมจากคนไทยมานานสามารถทานไดทกุเพศทุกวัย 

นอกจากน้ีกิจกรรมการทําขนมครกยังมีขอดี คือ รูปทรงที่โดนเดนในเร่ืองขอนขนาดของ

ผลิตภัณฑที่นาทานและวัตถุดิบหาไดงาย ราคาไมแพง สามารถทานไดงาย และสะดวกในการทาน

ไดทุกเพศทุกวัย และยังสามารถใชเปนงานอดิเรก หรือประกอบอาชีพไดจริง 

 

3.2 ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

ลําดับ รายการดําเนินงาน ระยะเวลาดําเนินการ ระยะเวลาท่ีคาดจะแลวเสร็จ 

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 ทําการทดลองผลิตสินคา 8 ก.ค 62 – 2 ส.ค 62 4  สัปดาห 

4 ทําการผลิตสินคา 5 ส.ค 62 – 9 ส.ค 62 1 สัปดาห 

5 ทําการหาชองทางการจัด

จําหนาย 

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 โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ แปงผงชาร

โคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสใหผูบริโภคเลือก 

เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวนประสมทาง

ธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคที่รักสุขภาพไดรับประทานอีกดวย   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

  เร่ืองบริโภคขนมของบุคคลทั่วไปขนมครกเปนทางเลือกหน่ึงในการทานเปนอาร

หารวาง ของทานเลนไมวาจะเปนที่บาน แนวโนมในการตอบสนองความตองการบริโภคของ

ประชากรมีเพิ่มขึ้นเร่ือยและสินคาจะคงอยูในตลาดไดตองมีความแตกตางและรสชาติตองติดปาก 
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5.2 สวนแบงทางการตลาด 

 
        5.3 แนวโนมทางการตลาด 

แนวโนมทางการตลาดขนมครกน้ันตองอาศัยปจจัยของสภาวะเศรษฐกิจในการซื้อ

สินคาของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะมีผลกระทบใจการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในปจจุบัน โดย

คุณภาพของสินคาเลยคุณคาทางโภชนาการการหรือราคาของสินคาก็สําคัญ ซึ่งขนมครกถือวา

ตอบสนองความของผูบริโภคไดและสวนครองตลาดของขนมอยูสูงกวาเพราะมีความแปลกใหม 

รูปรางที่ปนเอกลักษณ และรสชาติ ซึ่งคนในปจจุบันนิยมในความแปลกใหมที่ปนเอกลักษณ

เฉพาะตัว 

 

5.4 ตลาดเปาหมาย 

- ผูบริโภคที่มาเดินซื้อของที่ตลาด 

- ผูบริโภควัยทํางานที่ไมมีเวลาวางในการทําขนม 

- ผูบริโภควัยรุนที่ชอบรับประทานสิ่งที่แปลกใหม 

- ผูบริโภคทั่วไปที่ชื่นชอบรับประทานขนมครก 

 

       

 

 

    รานเด็กแคะ 

    รานขนมครกชาววัง 

    รานขนมครกสูตรดั้งเดิม 

    รานขนมครกแมมาลี 
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  5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 

บุคคลที่สามารถขนมครกได ทั้งเพศหญิงและเพศชายที่ชอบใหการรับประทานขนม

ครกหรือชื่นชอบในความแปลกใหม และคนวัยทํางานที่ตองใชเวลาเรงรีบ ขนมครกสามารถ

ตอบสนองได เพราะมีขนาดที่เล็กวาทั่วไปที่ตองน่ังทานที่รานหรือสั่งกลับบาน สะดวกตองการ

รับประทาน และกลุมเด็กนักเรียนนักศึกษาที่ไปเรียนตอนเชา หรือหลังเลิกเรียนที่สามารถซื้อ

รับประทานระหวางไปเรียนหรือเดินทางกลับบานได 

 

5.6 สภาพการแขงขัน 

หากวิเคราะหการแขงขันในยานตลาดยงเจริญแลวมีคาแขงไมมากนัก เพราะมีแตก็ยังมีแต

หอยทอดที่ยังไมมีความแปลกใหมที่ทําใหเกิดความนาสนใจ เพราะการใชวัตถุดิบที่ไมไดแตกตาง

ไปจากเดิม 

 

5.7 คูแขงขัน 

1. รานขนมครกสูตรด้ังเดิม 

2. รานขนมครกชาววัง 

3. รานขนมครกแมมาลี 

 
5.8 รายละเดียดเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

ท่ี การเปรียบเทียบ 

 

รานเด็กแคะ รานขนมครก

ชาววัง 

รานขนมครก

สูตรดั้งเดิม 

รานขนม

ครกแมมาลี 

1 ดานผลิตภัณฑ 

 

แปงขนมครกมี

สวนประผสม

จากธรรมชาติเชน 

นํ้ากะทิ ผงชาร

โคล นํ้าใบเตย นํ้า

ดอกอัญชัน และ

มีหนาตางๆ เชน 

ตนหอม ฝอยทอง  

มะพราวออน   

ขนมครกแปง

กะทิ มี

หนาตางๆ เชน

ตนหอม 

ขาวโพด เผือก 

 

ขนมครก

แปงกะทิ มี

หนาตางๆ 

เชน ตนหอม 

ขาวโพด 

เผือก 

 

ขนมครก

แปงกะทิ มี

หนาตางๆ 

เชน 

ตนหอม 

ขาวโพด 

เผือก 
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ท่ี การเปรียบเทียบ 

 

รานเด็กแคะ รานขนมครก

ชาววัง 

รานขนมครก

สูตรดั้งเดิม 

รานขนม

ครกแมมาลี 

2 ดานราคา 1 กลอง 25 บาท  

9 คู 

1 กลอง 30 บาท 1 กลอง 30 

บาท 

1 กลอง 30 

บาท 

3 ดานชองทางการ

จัดจําหนาย 

 

-ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

-ทางFacebook/

เด็กแคะ 

ตลาดนัด

หมูบานบางพลี

นิเวศน 

ตลาดนัด

หมูบานบาง

พลีนิเวศน 

ตลาดนัด

หมูบานบาง

พลีนิเวศน   

4 ดานการสงเสริม

การตลาด 

 

-ประชาสัมพันธ 

ผาน Facebook,

ปายหนาราน 

-ซื้อครบ10กลอง 

แถมฟรี1กลอง 

ใบสะสมแตม 

ไมมีการสงเสริม 

 

ไมมีการ

สงเสริม 

 

ไมมีการ

สงเสริม 

 

 

5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 

5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

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

ดานการบริหาร

จัดการ 
- มีการจัดอบรมและมีการวางแผนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

- เปนกิจการเดิมของครอบครัวทําใหมีฐาน

ลูกคาเดิม 
- เปนกิจการที่มีขนาดเล็กงายตอการบริหาร

จัดการ 

-จํานวนพนักงานไม

เพียงพอ 
- เปนรานเปดใหมลูกคา

ยังไมคอยมั่นใจใน

รสชาติ 
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5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุมลูกคา

เปาหมาย 

- กลุมเปาหมายมีความตองการในสินคามี

ความนาสนใจ 

- ผูบริโภคสวนใหญเปนนักเรียน 

นักศึกษา ผูใหญ วัยทํางาน ผูบริโภค

สามารถเขาถึงไดงายราคาเหมาะสมกับ

กําลังซื้อ 

- ผูบริโภคบางรายสนใจ

สินคาที่มีราคาทีถู่กกวา 

สถานการณการ

แขงขัน 

- ผูบริโภคมักจะสนใจสินคาที่มีความใหม

โดดเดนไมซ้ําใครอยูเสมอ 

- มีคูแขงขันเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ

เพราะเน่ืองจากเปนธุรกิจที่

สามารถลอกเลียนแบบไดงาย 

สังคม - ทัศนคติของประชาชนทางสังคมนิยมรัก

สุภาพจึงคิดสูตรใหม เชน การนําวัสดุจาก

ธรรมชาติมาปรับใสในผลิตภัณฑ 

- รสนิยมของลูกคาแตละ

สังคมแตกตางกัน 

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

ดานการตลาด -ใชกลยุทธการสงเสริมการขายคือ ซื้อครบ 

10 กลอง แถมฟรี1กลอง บัตรสะสมแตม ,  

-การโฆษณาผานทางเฟชบุคแฟนเพจ 

-มีการปรับปรุงสูตรใหมๆ เพื่อสรางความ

แตกตางจากรานอ่ืนๆ 

 

-ธุรกิจชวงแรกยังไม

เปนที่รูจักตองอาศัยการ

ประชาสัมพันธใน

ชวงแรก ๆ 

ดานการผลิต -การใชวัสดุที่มีคุณภาพและไดมาตรฐาน 
-พนักงานมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
-พนักงานใสใจในการใหบริการอยางเต็มที 

-  

ดานการเงิน - มกีารบริหารจัดการเงินอยางเปนระบบ 

 

- 
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ปจจัยการพิจารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

เทคโนโลยี - มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยใหมเขามาใชใน

การโฆษณาและประชาสัมพันธขาวสาร

ใหผูบริโภครับรู 

- คูแขงขันก็อาจทํา

เทคโนโลยี เชน ทาง

อินเทอรเน็ต Facebook มาใช

ในการโฆษณา 

สภาพเศรษฐกิจ -ในปจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการแขงขัน

สูงและเศรษฐกิจมีความตกตํ่าทําใหลูกคา

กลุมเปาหมายหันมาประหยัดคาใชจาย

มากขึ้น 

- เศรษฐกิจไมดีเทาที่ควร

ลูกคาอาจหลีกเลี่ยงสินคาที่มี

อยูแลวเลยไมจําเปนตองซื้อ 

กฎหมายระเบียบ

ขอบังคับ 

-รัฐมีการสนับสนุนในการประกอบธุรกิจ 

SME เพื่อรับรองการดําเนินงาน 

 

- 

กลุมผูจําหนายและ

เครือขาย 

- - 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

6.1  ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ  เด็กแคะ 

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ 

 อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ  เปนธุรกิจที่มีผูรวมลงทุน 

ทุนจดทะเบียน    100,000  บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา  ต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 - เดือนกุมภาพันธ 2563 

หมายเลขทะเบียนการคา   1259900714309   

 

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ลําดับ ชื่อ - สกุล ตําแหนง 

1 นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี ประธาน 

2 นางสาวชุติมา  จันที รองประธาน 

 

6.3  อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

  อํานาจการตัดสินใจในการบริหารจัดการของทางรานขึ้นอยูกับ นางสาวบุษรินทร  

ยอดมณี  เทาน้ัน  ซึ้งเปนผูมีอํานาจสั่งการสูงสุดภายในราน 

 

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

ลําดับ ชื่อ - สกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 

1 นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 5,000 50,000 50% 

2 นางสาวชุติมา  จันที 5,000 50,000 50% 

 รวมจํานวนหุน / มูลคาหุน 10,000 100,000 100% 

*มูลคาหุนละ 10 บาท 
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6.5  ประวัติของกรรมการหรือผูบริหาร 

A.  ชื่อ-นามสกุล  นางสาวบุษรินทร   ยอดมณี  อายุ    20   ป 

การศึกษา  

ระดับ ปวช. จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ  ปการศึกษา 2560 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง   จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

 ปการศึกษา 2562 

ประสบการณทํางาน 

     ป  2561  บริษัท ไทยนําอินเตอรเท็กซ จํากัด ตําแหนง พนักงานตอนรับ 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 

  รางวัลชนะเลิศอันดับ1 จากการประกวดการแขงขัน  ทีมเชียรลีดเดอรคณะ 

สีเหลือง ป2560 จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ 

 

B.  ชื่อ-นามสกุล  นางสาวชุติมา   จันที     อายุ     22    ป 

การศึกษา  

ระดับ ปวช. จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ  ปการศึกษา 2560 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา  2562 

 ประสบการณทํางาน 

  ป 2561 บริษัท บางพลีคอตตอน อินดัสตรี จํากัด ตําแหนง พนักงานตอนรับ 

 ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 

  รางวัลชนะเลิศอันดับ 1 จากการประกวดการแขงขัน    ทีมเชียรลีดเดอรคณะ 

สีเหลือง ป2560 จากวิทยาลัยสหะพาณิชยบริหารธุรกิจ 
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6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

ประธาน  

นางสาวชุติมา   จันที 

รองประธาน 
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6.7 หนาท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 

 

A.         ชื่อ  นางสาวบุษรินทร   ยอดมณี 

ตําแหนง ประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจัดการ ภายในบริษัท 

การศึกษา / คุณสมบัติ  กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท / เดือน 

 

B.         ชื่อ นางสาวชุติมา   จันที 

ตําแหนง  รองประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ชวยในการบริหารจัดการทุก ๆฝายในบริษัท  

การศึกษา/คุณสมบัติ กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 13,000 บาท/เดือน 

 

6.8 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1 นาวสาวบุษรินทร  ยอดมณี ประธานบริษทั 1 15,000 

2 นางสาวชุติมา  จันที รองประธานบริษัท 1 13,000 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 2 28,000 

 

6.9  วิสัยทัศน 

  ตองการเปนธุรกิจการขายที่มีความแปลกใหม หลากหลาย ตางจากคูแขง 

 

6.10  พันธกิจ 

1. กิจการมุงสรางความพึงพอใจ ใหเกิดความประทับใจ ในการบริหารสูงสุด 

2. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 

3. คัดเลือกวัตถุดิบที่ดี และคุณภาพเพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นใจ 

6.11  เปาหมายทางธุรกิจ 
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เปาหมายระยะสั้น  

       1. ตองการใหเปนที่รูจักในกลุมลูกคา 

       2. ธุรกิจตองการคืนทุนภายในระยะเวลา 2 ป 

       3. มีการกลาวถึงแบบปากตอปาก 

เปาหมายระยะกลาง  

       1. มีกําไรในปตอไปเพิ่มขึ้น 

       2. มีการขยายกิจการเพิ่มมากขึ้น 

       3. เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหเกิดความแพรหลายเพิ่มมากขึ้น 

เปาหมายระยะยาว  

     1. เปนผูนําตลาดที่มีสวนแบงทางการตลาดสูงที่สุด 

     2. สามารถรักษาลูกคาเดิมไวไดยาวนานที่สุดและเพิ่มลูกคาใหมใหไดมากที่สุด 

     3. มีการเปดขยายกิจการเพิ่มมากขึ้นและการเปดชองทางจําหนายทางธุรกิจ 

 

6.12  ปจจัยแหงความสําเร็จ 

          1. มีการบริหารงานเปนทีมมีสวนรวมกันในการสรางผลกําไรแกธุรกิจ 

          2. มีบุคลากรที่มีสามารถในการบริหารงานและสรางความมีประสิทธิภาพ 

          3. การใหบริการแกลูกคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

          4. มีการปรับปรุงพัฒนาของสนิคาอยูตลอดเวลา 

 

6.13  นโยบายในการจายเงินปนผลหรือการแบงผลประโยชน 

    1. มีการแบงเงินปนผลใหหุนสวนทุกๆ คน โดยยึดหลักในหารถือครองหุนสวน 

    2. หลังจาก 2 ปเปนตนไปหุนสวนทกุคนจะไดรับเงินปนผลเพิ่มขึ้น 

 

6.14  แผนดําเนินการอื่นธุรกิจ 

  แผนการขยายกิจการเพื่อเพิ่มฐานขอมูลลูกคาใหมากขึ้นจากเดิมโดย จะเนนการมี

การโรยหนาขนมครกใหลูกคาเลือกมากมายและเพิ่มสีสันของแปงใหมากขึ้น โดยยึดหลักคุณคาทาง

โภชนาการ 
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7.  แผนการตลาด      

     7.1 เปาหมายทางการตลาด 

 ธุรกิจตองการใหสินคาเปนที่รูจักในกลุมลูกคาเปาหมายและเปนที่ยอมรับในทองตลาดและ

ตองการในการที่จะขยายสาขาไปยังจังหวัดที่ใกลเตียง โดยการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายให

หลากหลาย และยังตองการที่จะเพิ่มอัตราจํานวนที่ใชในการขายสินคา เพื่อใหธุรกิจกลายเปนผูนํา

ทางการตลาด 

7.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

มีกลุมเปาหมาย ไดแก กลุมวัยทํางาน วัยรุน และกลุมผูบริโภคที่รักสุขภาพมัก

สนใจในเร่ืองของสุภาพการควบคุมนํ้าหนักจึงมักหาอาหารที่ใหคุณคาทางโภชนาการดานสุขภาพ 

     7.3 กลยุทธทางการตลาด 

          7.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 

 
 

ขนมครก โดยมีสวนประสมของแปงตางๆ ที่ทํามาจากธรรมชาติ เชน แปงกะทิ 

แปงผงชารโคล แปงใบเตย แปงอัญชัน ที่คัดสรรคุณภาพอยางดี สดใหม สะอาด และมีไสให

ผูบริโภคเลือก เชน ตนหอม ฝอยทอง  มะพราวออน ขาวโพด เผือก ทางรานของเราจะเอาสวน

ประสมทางธรรมชาติมาผสม เพื่อใหผูบริโภคไดสารอาหารคุณคาทางโภชนาการ  
 

7.3.2 กลยุทธดานราคา 

            การต้ังราคาผลิตภัณฑเปนเร่ืองสําคัญโดยทางรานไดคํานึงถึงขอน้ี เพื่อให

เกิดความสมเหตุสมผลกับผลิตภัณฑ และใหผลิตภัณฑที่มีคุณคา ทางรานจึงต้ังราคาอยูที่ 25 บาท/ 1 

กลอง 9 คู 
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การชําระเงิน 

ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางราน (โดยไมมี

ขั้นตํ่า) ไดตามบัญชีธนาคารของทางราน  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 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

สถานท่ีขายสินคา       ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลี จ.สมุทรปราการ 

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

น.ส.ชุติมา   จันที 
9478270437 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดก่ิงแกว 

โฮมโปร 

รพ.จฬุารัตน1 

ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

ATC 
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ชองทางการติดตอออนไลน   

   ชองทาง หลักในหนาเพจ Facebook : เด็กแคะ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.3.4 กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการตลาด จะใชการสงเสริมการขายโดย การโฆษณาทางเว็บ

เพจ เผยแพรขอมูล ขาวสาร ผานทางเว็บเพจ เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจและความตองการซื้อสินคา

แกผูที่รับสารจากโฆษณาดังกลาว 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) มีดังน้ี  

1. การประชาสัมพันธอัพเดตขอมูลสินคาและโปรโมชั่นใหมทางออนไลน  

    Facebook / เด็กแคะ 

2. มีการโปรโหมดผานปายหนาราน 

3. มีการสงเสริมการขายโดยบัตรสะสมแตมขนมครก 1 กลองไดรับ 1 แตมสะสม        

ครบ 10  แตมรับฟรี 1 กลอง 
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ประชาสัมพันธผานชองทาง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปายหนาราน 
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บัตรสะสมแตม 

 
7.3.5 บุคลากรบริการ 

          - มีการฝกอบรมเรียนรู ฝกทํากอนขายจริง 

            - มีการฝกอมรมการบริการกอนลงรานขายจริง 

             - มีความรวมมือกันในการทํางาน 

             - มีการทํางานเปนทีม 

 

7.3.6 กระบวนการบริการ 

          ดานกระบวนการเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบและงานปฏิบัติในดาน

การบริการเพื่อนําเสนอใหกับผูใชบริการ เพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว  
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ข้ันตอนการขายและบริการ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 

ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลอง 

 มอบของใหลูกคา 

รับเงินจากลูกคา 

กลาวขอบคุณคะ 
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8.3.7 สภาพแวดลอมการบริการ (Physical Evident)  

           หนารานมีปายไวนิล บงบอกถึงการขาย ปายไวนิลทําการออกแบบใหเขากับ

ตัวสินคาและดึงดูดลูกคา มีแพ็คเกจบรรจุภัณฑที่นาสนใจ มีการจัดหนารานที่ผูบริโภคเห็นแลวนา

ซื้อ มีการจัดระเบียบอุปกรณที่ใชตองสะอาด มีการพูดจากับลูกคาที่ดีเอาใจใสทุกอยาง ดูแลเขาถึง

ลูกคาทุกคน ที่มาสนใจในตัวสินคา บริการดวยใจ เพื่อใหลูกคามองแลวเชื่อถือในตัวสินคาของ และ

กลับมาซื้อใหม 

 

แผนผังกระบวนการผลิตสินคา 

ทําสวนผสมของตัวขนมครกกอน 

ทําหนาขนมครกแยกไวอีกหนึ่งชาม 

เตรียมกระทะหลุมทาน้าํมันพชืใหท่ัวกระทะเทกะทิท่ี

เปนตัวขนมลงไปกอนเทใหเกือบถึงขอบหลุม 

ท้ิงไวสักพักรอใหตัวขนมสุกดี แลวเทกะทิสวนของ

หนาขนมตามลงไป โรยดวยหนาตางๆ ท่ีเตรียมไว 

เม่ือเห็นหนาขนมเร่ิมสุก ใชชอนตักข้ึนมาพักไว 

จัดใสบรรจุภัณฑ แลวทําการเสิรฟ 
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8. แผนการขาย 

8.1  สถานประกอบการในการขาย 

ท่ีตั้งสถานท่ี ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ 

 อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

8.2  อุปกรณ และเคร่ืองมือในการบริการ 

ลําดับ รายการ ลักษณะการใชงาน จํานวน ราคาทุน อายุ 

1 เตาขนมครก ใชสําหรับใชขนมครกสุก 6 6,000 5 

2 พิมพขนมครก ใชสําหรับทําขนมครก 6 3,000 5 

3 ถาดตะแกรง ใชสําหรับวางขนมครก 4 400 1 

4 กานํ้ารอน ใชสําหรับหยอดแปง 8 400 1 

 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดก่ิงแกว 

โฮมโปร 

รพ.จฬุารัตน1 

ตลาดนัดหมูบาน

บางพลีนิเวศน 
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8.3  ขอมูลการขาย 

    จํานวนหนวยการขายสูงสุด        252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    อัตราประมาณการในการขาย        252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เปาหมายหนวยการขาย                  252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เวลาที่ใชตอในการผลิตตอรอบขาย  252 / 7,560 / 90,720 หนวย  ( วัน / เดือน / ป ) 

    เวลาการขายตอวัน         420 / 7               หนวย  ( นาที /ชั่วโมง ) 

   จําวนวนแรงงานที่ใชในการขาย            1   คน 

   อัตราคาจางแรงงานในการขาย            1/300  บาท ( ตอคน / วัน ) 

8.4  รายละเอียดผลิตภัณฑท่ีใชในการขาย 

1. แปงกะทิ         

2. แปงชารโคว        

3. แปงใบเตย  

4. แปงอัญชัน         

5. ตนหอม          

6. ขาวโพด          

7. เผือก          

8. ฝอยทอง         

9. มะพราวออน        

 

         8.5 ข้ันตอนในการขาย 

        1. กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 

               2. แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 

               3. ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลองแลวคิดเงิน 

               4. ยื่นของใหลูกคา 

               5. กลาวขอบคุณคะ 
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               8.6  แผนผังกระบวนการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนะนําสินคาขนมครกหนาตาง ๆ และแนะนําโปรโมชั่น 
 

ลูกคาเลือกสินคาเสร็จ รับสินคา แพ็คใสกลอง 
 

มอบของใหลูกคา 

 

รับเงินจากลูกคา 

 

กลาวขอบคุณคะ 

 

 

 

กลาวสวัสดีตอนรับลูกคา 
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 9.  แผนการเงิน 

9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกูยืม รวมมูลคา 

1 เงินสด 100,000 - 100,000 

2     

 รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 100,000 - 100,000 

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

 

9.2  ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ลําดับ รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1 ที่ดิน - - 

2 อาคาร - - 

3 สวนตกแตง / ปรับปรุง - - 

4 อุปกรณ / เคร่ืองมือ ใชในการขาย 20,000.00 

5 เคร่ืองใชสํานักงาน ใชในการทําเอกสาร 15,000.00 

6 ยานพาหนะ ใชในการบริการ 30,000.00 

7 สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

8 ทรัพยสินทางปญญา - - 

9 รายการอ่ืนๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยสินที่ใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 65,000.00 
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9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของราคาคาบริการ -% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 

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

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 

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

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป - วัน / เดือน 30 วัน / เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 
 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

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

ระยะเวลาเครดิตสินเชื่อสินคา -วัน /เดือน - - - 

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

วงเงินสนิเชื่อระยะยาวที่ขอกูยืม (ถามี ) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - % - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - % - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ 50,000.00 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืนๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

หมายเหตุ : การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 

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

จํานวนสนิคาท่ีขาย             

ขนมครกหนาตนหอม 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 

ขนมครกหนาขาวโพด 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 

ขนมครกหนาเผือก 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 

ขนมครกหนาฝอยทอง 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 

ขนมครกหนามะพราวออน 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 

รวมจํานวนลูกคา 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 

คาบริการ ( บาท / หนวย )             

ขนมครกหนาตนหอม 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาขาวโพด 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาเผือก 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนาฝอยทอง 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกหนามะพราวออน 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 

คาบริการเฉลี่ย 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 

รายไดจาการขาย  

( บาท ) 

            

ขนมครกหนาตนหอม 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 

ขนมครกหนาขาวโพด 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 

ขนมครกหนาเผือก 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 

ขนมครกหนาฝอยทอง 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 

ขนมครกหนามะพราว

ออน 

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 

รวมรายไดจากการขาย 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 

รวมรายไดสะสม 

 ( 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 

ลูกหนี้การคา 

 ( 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 ประมาณการรายไดจากการขายสินคา 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

จํานวนสินคาขาย (ขาย) 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกหนาตนหอม 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ขนมครกขาวโพด 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 

ขนมครกมะพราวออน 18,144.00 18,144.00 18,144.00 

ราคาสินคา (บาท/กก) 90,720.00 90,720.00 90,720.00 

ขนมครกหนาตนหอม 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกขาวโพด 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกเผือก 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกฝอยทอง 25.00 25.00 25.00 

ขนมครกมะพราวออน 25.00 25.00 25.00 

ราคาสินคาเฉลี่ย 125.00 125.00 125.00 

ขนมครกหนาตนหอม 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

ขนมครกขาวโพด 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 

ขนมครกมะพราวออน 453,600.00 476,300.00 523,950.00 

รวมรายไดจากการขาย (บาท) 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 
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ประมาณการลูกหน้ีการคา    

ขายดวยเงินสด 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

ขายดวยเงินเชื่อ(เครดิตการคา)    

ระยะเวลาใหเครดิตการคา(วัน

เดือนป) 

   

ลูกหน้ีการคารวม(บาท)    

เงินสดรับจากการขายสินคา (บาท) 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 
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   9.7  ประมาณการตนทุนสินคาท่ีซื้อมาเพื่อขายสินคา 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

จํานวนสินคาท่ีซื้อในการขาย (หนวย)    

แปงขาวเจา (ลัง) มี 10 ถุง 37.00 39.00 43.00 

แปงอเนกประสงค (ลัง) มี 10 ถุง 37.00 39.00 43.00 

80นํ้าเปลา (ถัง) 1 ถังมี 20 ลิตร 91.00 96.00 106.00 

นํ้าตาลปบ (ลัง) มี 10 ถุง 31.00 33.00 37.00 

ผงชารโคล (กิโล) มี 12 ถุง 11.00 12.00 14.00 

ดอกอัญชัน (กิโล) 250 กลอง 121.00 128.00 141.00 

ใบเตย (กิโล) มี 50 ใบ 3.00 4.00 5.00 

กะทิ (ลัง) ม1ี2 กลอง 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  กลอง 61.00 65.00 3772.00 

มะพราวออน (กิโล) 1 ถุง 73.00 77.00 85.00 

เผือก (กิโล) 4 ลูก  12.00 13.00 15.00 

ขาวโพด (กิโล) 6 ฟค 31.00 33.00 37.00 

ตนหอม (กิโล) 20  กํา 4.00 5.00 6.00 

ราคาตอหนวยของสินคาซื้อมาเพื่อขาย 

(บาท) 

   

จํานวนสินคาที่ซื้อในการขายสินคา (หนวย)    

แปงขาวเจา  295.00 309.75 340.72 

แปงอเนกประสงค  310.00 325.50 358.05 

นํ้าเปลา  300.00 315.00 346.50 

นํ้าตาลปบ 280.00 294.00 323.40 

ผงชารโคล 330.00 346.50 381.15 
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รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

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 

มะพราวออน 150.00 157.50 173.25 

เผือก 40.00 42.00 46.20 

ขาวโพด 20.00 21.00 23.10 

ตนหอม 35.00 36.75 40.12 

ตนทุนสินคาท่ีซื้อมาในการขายสินคา (บาท)    

แปงขาวเจา  10,915.00 12,080.25 4,429.36 

แปงอเนกประสงค  11,470.00 12,945.45 15,415.5 

นํ้าเปลา  27,300.00 30,240.00 37,729.00 

นํ้าตาลปบ 8,680.00 9,702.00 11,965.00 

ผงชารโคล 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 

มะพราวออน 10,950.00 12,127.50 14,726.25 

เผือก 480.00 546.00 693.00 

ขาวโพด 620.00 693.00 854.70 

ตนหอม 140.00 183.75 242.52 
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รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อขายสินคา (บาท) 136,150.00 151,535.45 188,816.91 

ประเมินการเจาหน้ีการคา    

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

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

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

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

เงินสดจายคาวัตถุดิบและสินคาท่ีซื้อมาเพื่อ

ขาย 

136,150.00 151,535.45 188,816.91 

รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อขายสินคา (บาท) 136,150.00 151,535.45 188,816.91 
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9.8  ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนคาการขาย ( บาท )    

คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อขาย 136,150.00 151,284.00 184,673.21 

คาแรงงานในการบริการ 108,000.00 113,400.00 124,740.00 

คาไฟฟาในการขาย 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คานํ้ามันในการเดินทาง 9,600.00 10,080.00 11,088.00 

คาวัสดุสินเปลืองในการขาย 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

คาขนสงวัตถุดิบเพื่อใชในการขาย - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการขาย 500.00 525.00 577.50 

รวมตนทุนการขาย 271,050.00 292,929.00 340,482.71 

คาเสื่อมราคาในการขาย ( บาท ) - - - 

คาเสื่อมราคาอาคารในการขาย - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือ 2,380.00 2,380.00 2,380.00 

คาเสื่อมยานพาหนะ - - - 

รวมตนทุนคาเสื่อมราคาในการขาย 2,380.00 2,380.00 2,380.00 

    

รวมตนทุนการผลิตสินคาท้ังสิ้น 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

+ บวก วัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก   วัตุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือ

ตนงวด 

- - - 

-  หัก   สินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือ

ปลายงวด 

- - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตน

งวด 

- - - 
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-  หัก   สินคาระหวางทําคงเหลือต

ปลายงวด 

- - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

-  หัก   คาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา ( บาท ) 273,430.00 295,309.00 342,862.71 
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9.9  ประมาณการคาใชจายในการบริการและการขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย  

( บาท ) 

   

เงินเดือนบุคลากร 336,000.00 352,800.00 388,080.00 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 24,000.00 25,200.00 27,720.00 

คาใชจายเชาสํานักงาน 60,000.00 63,000.00 69,300.00 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร - - - 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร - - - 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน - - - 

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

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาใชจายนํ้ามันยานพาหนะในการขาย 9,600.00 10,080.00 11,088.00 

คาโฆษณา ประชาสมัพันธ 3,600.00 3,780.00 4,158.00 

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

คาใชจายการเลี้ยงรับรอง - - - 

คาใชจาย Commission จากการบริการ - - - 

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

คาใชจายในการชําระดอกเบี้ยเงินกู - - - 

คาใชจายในการชําระภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 

- - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รวมคาใชจายในการบริหารและการ

ขาย  

448,800.00 471,240.00 518ม364.00 

คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการ

ขาย  

   

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเคร่ืองใชสวน 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
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สํานักงาน 

คาเสื่อมราคายานพาหนะ 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

รวมคาเสื่อมราคา  8,500.00 8,500.00 8,500.00 

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย 457,300.00 479,740.00 526,864.00 
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9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได    

รายไดจากการขาย 2,268,000.00 2,381,500.00 2,619,750.00 

รายไดอ่ืน ๆ    

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

    

หัก – ตนทุนขาย 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

    

กําไรข้ันตน 1,994,570.00 2,086,191.00 2,276,887.29 

    

หัก – คาใชจายในการบริหาร

และการขาย 

457,300.00 479,740.00 526,864.00 

    

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

    

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 

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

    

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล 230,590.50 240,967.65 262,503.49 

    

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

    

หัก – เงินปนผลจาย - - - 

กําไรสะสม - 1,306,679.50 58,803.85 

    

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 1,306,679.50 58,803.85 1,428,715.95 

มูลคาทางบัญชีหุน 13.06% 0.58% 14.28% 
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9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการ     

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

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจายคาใชจายในการบริการ 273,430.00 295,309.00 342,862.71 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 457,300.00 479,740.00 526,864.00 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 230,590.50 240,967.65 262,503.49 

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

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน     

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยที่ดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวน

ตกแตง 

- - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 20,000.00 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยเคร่ืองใช

สํานักงาน 

45,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม  65,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน  - - - 

เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

เงินสดรับจากการกอหน้ีสิน - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 
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เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินรวม  - - - 

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

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

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

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน     

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

ลูกหน้ีการคา - - - 

สินคาคงเหลือ - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียน  - - - 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 65,000.00 - - 

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 65,000.00 - - 

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

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน     

หน้ีสินหมุนเวียน  - - - 

เงินกูระยะสั้น - - - 

เจาหน้ีการคา - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน  - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียน  - - - 

เงนิกูระยะยาว - - - 

หน้ีสินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน  - - - 

รวมหน้ีสิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ตํ่า) กวาทุน 1,306,679.50 58,803.85 1,428,715.95 

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

รวมสวนของผูถือหุน  1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 

รวมหน้ีสินสวนของผูถือหุน 1,306,679.50 1,365,483.35 1,487,519.80 
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9.13  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

การวดัสภาพคลองทางการเงิน     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 

สภาพ

คลองตัว

สูง 

สภาพ

คลองตัวสูง 

สภาพ

คลองตัวสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน     

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสนิทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี  - - - 

อัตราสวนหน้ีสินตอทุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน  - - - 

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

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือหุน 
- - - 
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(ROE) 

อัตรากําไรขัน ตน (เปอรเซ็นต) 87.94% 87.59% 86.91% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซ็นต) 67.78% 67.45% 66.80% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซ็นต) 57.61% 57.33% 56.78% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน     

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 13.06 0.58 14.28 

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

มูลคาปจั 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 

ลักษณะปญหาหรือความ

เสี่ยง 

ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1 แหลงวัตถุดิบมีการปรับ

ราคา 

ทําใหสินคามีการปรับ

ราคาเพิ่มข้ึน  

หาแหลงวัตถุดิบสํารองไว

หลายๆท่ีและราคาถูกแต

ยังคงคุณคาทางโภชนาการ

เหมือนเดิม 

2 คูแขงขันเพิ่มมากข้ึน ทําใหธุรกิจสูญเสียสวน

แบงทางการตลาดท่ีคาด

วาจะไดรับไปบางสวน 

พัฒนารูปแบบการขายให

เกิดความแปลกใหมอยูเสมอ 

เพื่อรักษากลุมลูกคาเดิมและ

ดึงดูดกลุมลูกคาเปาหมาย 

3 ลูกคาเกิดความเบื่อหนาย

ในการรอคอย เน่ืองจากมี

อุปกรณในการขายมี

จํากัด 

ทําใหลูกคาเกิดความไม

พอใจและอาจจะยกเลิก

บริการน้ัน สงผลให

สูญเสียรายไดท่ีธุรกิจ

ควรจะไดรับ 

ฝกอบรมพนักงานใหมีความ

เชี่ยวชาญในการขายและ

ควรกําหนดหนาทีความ

รับผิดชอบของพนักงานใน

แตละสวนทําเปนระบบ เพื่อ

ความรวดเร็วในการขาย 

 



บทท่ี 4 

ผลการดําเนินโครงการ รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

17 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  

19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  

 24 มิ.ย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  

25 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษา

และหัวหนาสาขาการตลาด 

 

27 มิ.ย. 62 แกใบขออนุมัติ คร้ังที่1  

3 ก.ค. 62 จัดทําเอกสาร บทที่ 1   

5 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่1  

8 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสาร บทที่ 1   

22 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก  

 ออกแบบปายราน  

26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 2  

2 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

5 ส.ค. 62      ผลิตภัณฑสินคา  

6 ส.ค. 62      แผนธุรกิจ  

      การวิเคราะหการตลาด  

      ความเปนมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62      แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13 ส.ค. 62      แผนการเงิน  

27 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  

29 ส.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมทําpower point  

4 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6 ก.ย. 62 แกไข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

15 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

16 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  

24 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  

25 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่3  

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4  

27 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่5  

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่6  

29 ต.ค 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่7  

29 ต.ค 62 อาจารยที่ปรึกษามานิเทศ  

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่8  

30 ต.ค. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

4 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  

power point 

 

8 พ.ย. 62 นําเสนอ  power point ตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

6 ธ.ค. 62 จัดทําแบบสอบถาม  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย  

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

 แจกแบบสอบถาม  

13 ม.ค. 63 แปรผลแบบสอบถาม  

20 ม.ค. 63 จัดทําเอกสารบทที่ 4 (สรุปบัญชี)  

16 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4  

18 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 4 คร้ังที่ 1  

19 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 4 ฉบับสมบรูณ  

20 ม.ค. 63 จัดทําและสงเอกสารบทที่ 5   

23 ม.ค. 63 แกไขและสงเอกสารบทที่ 5    

24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทที่ 5 ฉบับสมบูรณ  

3 ก.พ. 63 จัดทําและสงบรรณานุกรม  

4 ก.พ. 62 แกไขและสงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  

5 ก.พ. 62 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

5 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

6 ก.พ. 63 
แกไขเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

7 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ค และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

11 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ง และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 
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นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

12 ก.พ. 63 
จัดทํากิตติกรรมประกาศ/สารบัญ พรอมนํากลับมา

แกไข 

 

13 ก.พ. 63 
สงกิตติกรรมประกาศ/สารบัญตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

14 ก.พ. 63 จัดทําบทคัดยอ/สงตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

18 ก.พ. 63 
นําบทคัดยอกลับมาแกไข/สงตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

20 ก.พ. 63 
จัดทําสวนหนาปก สารบัญ และนําสงรูปเลม

โครงการ 

 

4 ก.พ. 63 แกไขจุดบกพรอง  

26 ก.พ 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมแผนซีดี  
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นางสาวชุติมา  จันที 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

17 มิ.ย. 62 ประชุมกับสมาชิกในกลุมเพือ่ขายสินคา  

19 มิ.ย. 62 ประชุมเพื่อเสนอสินคาที่ตองการขาย  

 24 มิ.ย. 62 จัดทําเอกสารอนุมัติโครงการ  

25 มิ.ย. 62 นําเสนอเอกสารขออนุมัติโครงการตออาจารยที่ปรึกษา

และหัวหนาสาขาการตลาด 

 

27 มิ.ย. 62 แกใบขออนุมัติ คร้ังที่1  

3 ก.ค. 62 จัดทําเอกสาร บทที่ 1   

5 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่1  

8 ก.ค. 62 สงเน้ือหาเอกสาร บทที่ 1   

22 ก.ค. 62 แกไขเอกสาร บทที่2  

24 ก.ค. 62 ออกแบบโลโก  

 ออกแบบปายราน  

26 ก.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 2  

2 ส.ค. 62 จัดทําเอกสารบทที่ 3  

5 ส.ค. 62      ผลิตภัณฑสินคา  

6 ส.ค. 62      แผนธุรกิจ  

      การวิเคราะหการตลาด  

      ความเปนมาของธุรกิจ  

9 ส.ค. 62      แผนการผลิต/การขาย/การบริการ  

13 ส.ค. 62      แผนการเงิน  

27 ส.ค. 62 จัดสงเอกสารบทที่ 3  

29 ส.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 3  

2 ก.ย. 62 เร่ิมทําpower point  

4 ก.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาเพื่อนําเสนอ power point  
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

6 ก.ย. 62 แกไข power point  

21 ก.ย. 62 Present power point โครงการคร้ังที่ 1  

27 ก.ย. 62 ออกแบบปายรานและปายโฆษณา  

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายสินคา  

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

15 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

16 ต.ค. 62 ทดลองปฏิบัติงานขาย  

23 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 1  

24 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 2  

25 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่3  

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่ 4  

27 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่5  

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่6  

29 ต.ค 62 ซื้อวัตถุดิบ   

 ออกขายสินคาคร้ังที่7  

29 ต.ค 62 อาจารยที่ปรึกษามานิเทศ  

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม   

 ออกขายสินคาคร้ังที่8  

30 ต.ค. 62 จัดทํา power point คร้ังที่ 2  

4 พ.ย. 62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษาโครงการในการจัดทํา  

power point 

 

8 พ.ย. 62 นําเสนอ  power point ตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหต ุ

16 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

10 พ.ย. 62 จัดเตรียมรานและอุปกรณในการนําเสนอคร้ังที่ 2  

24 พ.ย. 62 Present โครงการคร้ังที่ 2   

6 ธ.ค. 62 จัดทําแบบสอบถาม  

12 ธ.ค. 62 จัดเตรียมของในการขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย  

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศน  

 แจกแบบสอบถาม  

13 ม.ค. 63 แปรผลแบบสอบถาม  

20 ม.ค. 63 จัดทําเอกสารบทที่ 4 (สรุปบัญชี)  

16 ธ.ค. 62 แกไขบทที่ 4  

18 ธ.ค. 62 แกไขเอกสารบทที่ 4 คร้ังที่ 1  

19 ธ.ค. 62 สงเอกสารบทที่ 4 ฉบับสมบรูณ  

20 ม.ค. 63 จัดทําและสงเอกสารบทที่ 5   

23 ม.ค. 63 แกไขและสงเอกสารบทที่ 5    

24 ม.ค. 63 สงเอกสารบทที่ 5 ฉบับสมบูรณ  

3 ก.พ. 63 จัดทําและสงบรรณานุกรม  

4 ก.พ. 62 แกไขและสงบรรณานุกรม ฉบับสมบูรณ  

5 ก.พ. 62 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ก และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

5 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

6 ก.พ. 63 
แกไขเอกสารภาค ผนวก ข และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

7 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ค และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 
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นางสาวชุติมา  จันที 

การปฏิบัติงาน การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

11 ก.พ. 63 
จัดทําเอกสารภาค ผนวก ง และสงตออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

 

12 ก.พ. 63 
จัดทํากิตติกรรมประกาศ/สารบัญ พรอมนํากลับมา

แกไข 

 

13 ก.พ. 63 
สงกิตติกรรมประกาศ/สารบัญตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

14 ก.พ. 63 จัดทําบทคัดยอ/สงตออาจารยที่ปรึกษาโครงการ  

18 ก.พ. 63 
นําบทคัดยอกลับมาแกไข/สงตออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

 

20 ก.พ. 63 
จัดทําสวนหนาปก สารบัญ และนําสงรูปเลม

โครงการ 

 

4 ก.พ. 63 แกไขจุดบกพรอง  

26 ก.พ 63 นําสงรูปเลมโครงการฉบับสมบูรณ พรอมแผนซีดี  



บทท่ี 5 

สรุปผลดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

สรุปผลดําเนินโครงการ 

จากการดําเนินโครงการขายสินคา เด็กแคะ มีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน จํานวนที่ลงทุนคนละ 

3,250 คน เปนจํานวนเงิน 6,500 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติงานคือ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 

ตําบลบางพลีใหญ อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  ระยะเวลาในการปฏิบัติงานขายเปนระยะเวลา  

16 วัน  ต้ังแต 15 ตุลาคม 2562 ถึง 30 ตุลาคม 2562 ซึ่งจากการปฏิบัติงานไดเงินจากการขายสินคาและ

หักคาใชจายตางๆ คงเหลือจํานวนทั้งสิ้น 11,735บาท คืนทุนละกําไรใหผูรวมลงทุนคนละ 5,867.50 

บาท 

 

การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคของโครงการดังน้ี 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 
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สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

                           ลําดับท่ี วัน / เดือน /ป กิจกรรมท่ีปฏิบัต ิ

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

2 1-12 ก.ค. 62 กํานดสงเน้ือหา บทที่ 1 (บทนํา) 

3 15-31 ก.ค. 62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

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

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

 แผนธุรกิจ 

-  - บทสรุปผูบริหาร 

-  - วัตถุประสงคในการนําเสนแผนธุรกิจ 

-  - ความเปนมาของธุรกิจ 

-  - ผลิตภัณฑ 

-  - วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด 

-  - แผนการตลาด 

-  - แผนการผลิต/  การขาย/ การบริการ 

-  - แผนการเงิน 

-  - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง 

5 2-6 ก.ย. 62 สง PowerPoint (โครงการ+บทที1่-3 แผนธุรกิจ 

 กับอาจารยที่ปรึกษา 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 ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ) 

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

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

แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอ

โครงการ (Present) คร้ังที่ 2 รวมทั้งการออกรานจัดแสดง

สินคา /บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 
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                           ลําดับท่ี วัน / เดือน /ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

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

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกรานจัดแสดง

สินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

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

11 13 ธ.ค. 62 งาน ACT นิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถาม) 

12 16-20 ธ.ค. 62 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

- ปฏิบัติงานรายบุคคล 

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

13 20-24 ม.ค. 63 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหาอุปสรรค 

และขอเสนอแนะทางการพัฒนา) 

14 27-31ม.ค. 63 กําหนดสง บรรณานุกรม 

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

ประมวลภาพ ประวัติผูจัดทําโครงการ) 

16 10-14 ก.พ. 63 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ บทคัดยอ และสารบัญ 

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

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

  1. การแสดงความคิดเห็นของสมาชิกอาจจะไมตรงกัน 

 2. สมาชิกในกลุมยังไมมีประสบการณความชํานาญในการทําขนมครก  

 3. ที่อยูของสมาชิกบางคนไกลจากสถานที่ขายสินคา ทําใหเปดรานไดชา 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

 1.มีเรียกประชุมสมาชิกเพื่อหาขอยุติใหเขาใจตรงกัน 

 2.มีการทดลองทอดทําขนมครก/ทดลองปฏิบัติงานกอนขายจริงเพื่อใหเกิดความชํานาญใน

การทําและเพื่อลดตนทุน 

 3.หาทําเลที่ต้ังในการขายสินคาที่ใกลกับที่อยูของสมาชิกหรือจัดตารางเวรในการมา

ปฏิบัติงานขายใหเหมาะกับความสะดวกของสมาชิกแตละคน 
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                    ภาคผนวก ก  แบบอนุมัติโครงการ 

 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่ปรึกษารวม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

    
 
 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

ภาคเรียนท่ี 1-2ปการศึกษา 2562 
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...............................................................  ....................................................................... 

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

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

(อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย)...../....../......  (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ)...../...../..... 

 

ลงชื่อ......................................................หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

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



ชื่อโครงการ   เด็กแคะ 

แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุม ขายสินคา 

อาจารยท่ีปรึกษา   อาจารยกมลวรรณ บุญสาย 

อาจารยท่ีปรึกษารวม  อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวบุษรินทร ยอดมณี  ประธานโครงการ 

2. นางสาวชุติมา จันที  รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 

 เน่ืองจากในปจจุบันตลาดบริโภคมีมากขึ้นความตองการของผูบริโภคมีหลากหลาย ในยุคน้ี

ผูบริโภคมีความตองการเลือกรับประทานขนมงายตอการรับประทาน อาหารปรุงสุกใหมและอาหารน้ัน

ตองมีความอรอยและถูกปากดังน้ัน คณะผูจัดทําโครงการจึงเห็นตรงกันวามีแนวคิดริเร่ิมทําโครงการ

ขายสินคาขนมครกโดยใชชื่อราน“เด็กแคะ” ออกจําหนาย ณ หมูบานบางพลีนิเวศน 101 ตําบลบางพลี

ใหญ อําเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ  

ขนมครกเปนขนมไทยที่มีการพัฒนาตอยอดทางความคิดใหมีสีสัน ประโยชนทางคุณคาอาหาร 

ดวยการนําสวนผสมที่ไดจากธรรมชาติมาเปนสวนผสมในการทําขนมครกใหนารับประทานมากยิ่งขึ้น  

ใหมีสีสันสวยงามและมีประโยชนทางโภชนาการ เปนการเล็งเห็นคุณคาทางอาหารและสืบสาน

วัฒนธรรมไทย  ดวยเหตุน้ีคณะผูจัดทําจึงจัดทําโครงการ “ขายขนมครกเด็กแคะ” ขึ้นเพื่ออนุรักษ

สงเสริมสนับสนุนขนมไทยและฝกความคิดสรางสรรค เพิ่มคุณคาและคุณประโยชนใหกับขนมไทย 

สรางความแตกตางดานการตลาดและยังสามารถตอความคิดเปนแนวทางในการประกอบอาชีพใน

อนาคต 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขายสินคา 

 



เปาหมาย 

1. สรางผลกําไร รายไดใหกับนักศึกษา 

2. เพื่อสรางอาชีพการขายสินคา 

 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการขายสินคา 

2. สรุปลงความเห็นขายสินคาขนมครก 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการขายสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานขายและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจขายสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

 

 

 

 



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.ลงความเห็นในการขายสินคา          

2.สรุปความเห็นขายสินคาขนมครก          

3.รางโครงการและนําเสนออาจารยที่

ปรึกษาโครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ          

5.จัดเตรียมอุปกรณในการขายสินคา          

6.จัดเตรียมสถานที่ในการขายสินคา          

7.หาแหลงวัตถุดิบ          

8.ลงสถานที่ในการขายสินคา ตลาดนัด

หมูบานบางพลีนิเวศน 

         

9.สรุปผลการปฏิบัติงาน         

10.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต เดือนมิถุนายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2563 

สถานที่ตลาดนัดหมูบานบางพลีนิเวศน 101/53 ต.บางพลีใหญ อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 

 

 

 

 

 

 

 



งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 6,500บาท 

คาวัตถุดิบ 

1. แปงขาวเจา        600 บาท 

2. แปงสาลี                    500 บาท 

3. กะทิสด              800 บาท 

4. นํ้าตาลปบ        300 บาท 

5. นํ้าตาลทราย         350 บาท 

6. เกลือ         100 บาท 

7. ผงชาโค         350 บาท 

8. ใบเตย         250     บาท 

9. อัญชัน         160 บาท 

10. ตนหอม         60 บาท 

11. ขาวโพด         80 บาท 

12. เผือก         300 บาท 

13. ฝอยทอง        500 บาท 

14. มะพราวออน        400 บาท 

15. ถั่วซีก         200 บาท 

คาวัสดุอุปกรณ 

1. คาเชาสถานที่ (40 x 12 วัน)       480 บาท 

2. เตาขนกครก        - 

3. พิมพขนมครก         - 

4. กานํ้ารอน        - 

5. ตะแกรง          - 

6. บรรจุภัณฑ        380 บาท 

7. ลูกเช็ด         - - 

8. ถุงมือยาง 1 แพ็ค        100 บาท 

9. แก็สปกนิก        - - 

10. ชอน         - - 



11. ถุงหูห้ิวใส           50 บาท 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

1. ปายราน/ปายราคา/สื่อโฆษณา      400 บาท 

2. ผากันเปอน        140 บาท 

รวม         6,500 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอสินคาเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการ 
 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. บรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2. สรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

4. มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและมีทักษะการวางกลยุทธการขายสินคา 
 

ปญหาและอุปสรรค 

1. วัตถุดิบที่ใชอาจมีราคาตนทุนที่สูงและไมสามารถเก็บไวไดนาน 

2. สินคาที่ผลิตแลวไมสามารถเก็บไวนาน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ขอเสนอแนะ 

1. มีการวางแผนในการซื้อวัตถุดิบอยางเหมาะสมและหาแหลงวัตถุดิบสํารองที่มีตนทุนถูก

กวารานประจํา 

2. วางแผนในการผลิตสินคาในแตละวัน 

 

 

 

 

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

           (อาจารยกมลวรรณ บุญสาย)     (อาจารยวงคเดือน   ประไพวัชรพันธ) 

             อาจารยที่ปรึกษาโครงการ                        อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

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

    (อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) 

   อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 



สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แยกบางนา 

ไบเทคบางนา 

ตลาดกิ่งแกว 

โฮมโปร 

รพ.จุฬารัตน1 

ตลาดนดัหมูบาน

บางพลีนิเวศน 

ATC 



 

บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวม 

โครงการ ขายสินคา เด็กแคะ                       

ท่ีปรึกษาโครงการ         อาจารยกมลวรรณ  บุญสาย 

ท่ีปรึกษารวมโครงการ  อาจารยวงคเดือน    ประไพวัชรพันธ 

 ผูรับผิดชอบโครงการ   นางสาวบุษรินทร     ยอดมณี     ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 24 

 นางสาวชุติมา          จันที                ระดับชั้น ปวส.2/2  เลขที่ 27 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

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

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

3 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 

15-31 ก.ค. 62   

4 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3   

(วิธีการดําเนินโครงการ) 

1-30 ส.ค. 62   

แผนธุรกิจ    

- บทสรุปผูบริหาร    

- วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ    

- ความเปนมาของธุรกิจ    

- ผลิตภัณฑ    

- วิเคราะหอุตสาหกรรม และการตลาด    

- แผนการบริหารจัดการ    

- แผนการตลาด    

- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    

- แผนการเงิน    

- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

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

ธุรกิจ กับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อเตรียมนําเสนอ

2-6 ก.ย. 62   



โครงการ Present คร้ังที่ 1) 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

6 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 

(โครงการ +บทที่ 1-3 + แผนธุรกิจ) 

21 ก.ย. 62   

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศ จากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 กําหนดสง PowerPoint (โครงการ+แผนการ

ตลาด และ แผนการผลิต) กับอาจารยที่ปรึกษา

เพื่อเตรียมนําเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 

รวมทั้งการออกรานจัดแสดงสินคา/ บริการ/ 

แสดงผลงานประดิษฐ) 

1-8 พ.ย. 62   

9 นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังท่ี 2 

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกราน 

จัดแสดงสินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62   

10 กําหนดสงแบบสอบถามโครงการ 2-6 ธ.ค. 62   

11 งาน ATC นิทรรศน 

(ออกราน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 

13 ธ.ค. 62   

12 กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4  

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค. 62   

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

13 กําหนดสง เน้ือหา บทที่  5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ ปญหา

อุปสรรคและขอเสนอแนะแนวทางการพัฒนา) 

20-24 ม.ค. 63   

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

15 กําหนดสง ภาคผนวก ก-ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ

ผูจัดทําโครงการ) 

3-7 ก.พ. 63   



 

 

ลําดับ

ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษารวม 

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ  

บทคัดยอ และสารบัญ 

10-14 ก.พ. 63   

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

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

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

24 มิ.ย. 62 เก็บเงินสมาชิกในกลุม 2 คน 1,000 2,000      2,000 

 คาปร้ินเอกสารขออนุมัติโครงการ    - - 20   1,980 

 3  ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 1     - - 50   1,930 

5 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 1 (แก)    - - 50   1,880 

18 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 2    - - 120   1,760 

22 ก.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 2 (แก)    - - 120   1,640 

2 ส.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 3    - - 150   1,490 

29 ส.ค. 62 คาปร้ินเอกสารบทที่ 3 (แก)    - - 150   1,340 

21 ก.ย. 62 คาถายเอกสาร Present คร้ังที่ 1    - - 200   1,140 

16 พ.ย. 62 คาถายเอกสาร Present คร้ังที่ 2    - - 200   940 

6 ธ.ค. 62 คาถายเอกสารแบบสอบถาม    - - 80   860 

20 ม.ค. 63 คาปร้ินเอกสารบทที่ 4 และ 5     - - 80   780 

22 ม.ค. 63 คาปร้ินเอกสารบทที่ 4 และ 5 แก       - - 80     700 

23 ม.ค. 63 คาเอกสารอ่ืนๆ และภาคผนวก       - -  50     650 

26 ก.พ 63 คาเขาเลม    1 เลม - 200   450 

 คา CD+กลอง    - - 50   400 

รวม   1,600   400 
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บัญชีรายรับ – รายจาย (ปฏิบัติงาน) 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

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

11 ต.ค. 62 ซื้ออุปกรณในการขายขนมครก          

  บรรจุภัณฑ (กลอง)    2 แพ็ค 50 100   6,400 

 ถุงมือยาง 1 แพ็ค    1 แพ็ค 50 50   6,350 

 ถุงหูห้ิวใส    1 แพ็ค 50 50   6,300 

 ผากันเปอน    2 ผืน 30 60   6,240 

 ปายหนาราน/อุปกรณตกแตงราน    - - 400   5,840 

 คาเชาสถานที่    10 วัน 40 400   5,440 

15 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 แปงขาวเจา    3 กิโล 150 450   4,990 

 แปงสาลี    3 กิโล 160 480   4,510 

 กะทิสด    3 กิโล 180 540   3,970 

 นํ้าตาลปบ    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 – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

15 ต.ค. 62 ยอดยกมา         3,675 

 มะพราวออน    1 ถุง 120 120   3,555 

 ตนหอม    5 กํา 10 50   3,505 

 ขาวโพด    3 ฝก 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          

 แปงขาวเจา    3 กิโล 150 450   5,805 

 แปงสาลี    3 กิโล 160 480   5,325 

 กะทิสด    3 กิโล 180 540   4,785 

 ฝอยทอง    1 ถุง 250 250   4,535 

 มะพราวออน    1 ถุง 120 120   4,415 

 ตนหอม    5 กํา 10 50   4,365 

 ขาวโพด     3 ฝก 10 30   4,335 

 เผือก    2 หัว 10 20   4,315 

รวม   2,160   4,315 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

23 ต.ค. 62 ยอดยกมา         4,315 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่1   1,500      5,815 

 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    2กิโล 180 360   5,455 

24 ต.ค. 62 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่2   1,600      7,055 

 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 บรรจุภัณฑ (กลอง)    2แพ็ค 50 100   6,955 

 ถุงหูห้ิวใส    1แพ็ค 50 50   6,905 

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   6,605 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   6,285 

 กะทิสด    3กิโล 180 540   5,745 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   5,495 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   5,375 

 ตนหอม    5กํา 10 50   5,325 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   5,295 

รวม   2,120   5,295 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

25 ต.ค. 62 ยอดยกมา         5,295 

 เผือก    2หัว 10 20   5,275 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่3   1,700      6,975 

26 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    2กิโล 180 360   6,615 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่4   1,600      8,215 

27 ต.ต. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   7,915 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   7,595 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   7,345 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   7,225 

 ตนหอม    5กํา 10 50   7,175 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   7,145 

 เผือก    2หัว 10 20   7,125 

รวม   1,470   7,125 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

28 ต.ค. 62 ยอดยกมา         7,125 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่5   1,700      8,825 

28 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 กะทิสด    3กิโล 180 540   8,285 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่6   1,600      9,885 

29 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการทําขนมครก          

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   9,635 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   9,515 

 ตนหอม    5กํา 10 50   9,465 

 ขาวโพด    3ฝก 10 30   9,435 

 เผือก    2หัว 10 20   9,415 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่7   1,500      10,915 

30 ต.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบเพิ่มเติม          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   10,615 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   10,295 

รวม   1,630   10,295 
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บัญชีรายรับ – รายจาย 

โครงการ เด็กแคะ 

 

ว/ด/ป 

 

รายการ 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

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

28 ต.ค. 62 ยอดยกมา         10,295 

 กะทิสด    2กิโล 180 360   9,935 

 ออกรานขายขนมครก คร้ังที่8   1,300      11,235 

12 ธ.ค. 62 ซื้อวัตถุดิบในการขาย          

 แปงขาวเจา    2กิโล 150 300   10,935 

 แปงสาลี    2กิโล 160 320   10,615 

 กะทิสด    2กิโล 180 360   10,255 

 ฝอยทอง    1ถุง 250 250   10,005 

 มะพราวออน    1ถุง 120 120   9,885 

 ตนหอม    3กํา 10 30   9,855 

 ขาวโพด    1ฝก 10 10   9,845 

 เผือก    1หัว 10 10   9,835 

13 ธ.ค. 62 ขายสินคางาน ATC นิทรรศ   2,000      11,835 

 คาเชาสถานที่      100    

รวม   1,860   11,735 
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ผลการดําเนินการดานงบประมาณ 

โครงการประเภทขายสินคา เด็กแคะ 

 

วัตถุประสงคของโครงการ  

1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. เพื่อสรางอาชีพและรายไดระหวางการศึกษา 

3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 

4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการขาย

สินคา 

 

เงินลงทุน                     6,500   บาท 

รายไดจากการขายสินคา และหักคาใชคงเหลือ    11,735   บาท 

แบงคืนสมาชิก 2 คน คนละ        5,867.50  บาท 

ดังมีรายชื่อ ตอไปน้ี 

1. นางสาวบุษรินทร  ยอดมณี 

2. นางสาวชุติมา  จันที



 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  แบบสอบถาม 

- ตัวอยางแบบสอบถาม 

- รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน เด็กแคะ 

 

 

 

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ  

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อายุ 

(   ) ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป (   ) อายุ 19-25 ป 

(   ) อายุ 26-30 ป   (   ) อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

(   ) ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 

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

(   ) อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

(   ) ปริญญาตรี 

(   ) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

4.อาชีพ 

(   ) นักเรียน/นักศึกษา  (   ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(   ) พนักงานบริษัทเอกชน           (   ) เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 

(   ) พอบาน-แมบาน  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

5. รายไดประจําตอเดือน 

(   ) ตํ่ากวา 5,000 บาท  (   ) รายได 5,001-10,000 บาท 

(   ) รายได 10,001-15,000 บาท (   ) รายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป 

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

แบบสอบถามชุดน้ีศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคาราน เด็กแคะ ซึ่งเปนสวนหน่ึงของ

วิชาโครงการประเภทขายสินคา จึงขอความรวมมือจากทุกทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อความ

สมบรณในการทําเอกสารในวิชาโครงการ 

 



 
 

ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาราน เด็กแคะ 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมายถูกตองลงในชองวางตามความเปนจริงของทาน 

5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด   

4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ความสวยงาม      

2. รสชาติคุณภาพของสินคา      

3. รูปแบบบรรจุภัณฑ      

4. รูปแบบความแปลกใหมของสินคา      

5. ความสะอาดของสินคา      

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพสินคา      

2. ความเหมาะสมของราคากับปริมาณสินคา      

ดานการจัดจําหนาย 

1. สถานที่จัดจําหนายอยูที่จุดสะดวกซื้อ      

2. ชองทางการจัดจําหนายมีหลากหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานหนาราน

หรือออนไลน เชน Facebook, Line 

     

2. ปายหนาราน และการจัดแสดงสินคา      

3. การสงเสริมการขาย โดยบัตรสะสมแตม      

ดานบุคลากร 

1.การแตงกายความสุภาพของพนักงาน      



 
 

 

รายละเอียด 

ระดับความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

2. ความชํานาญในการใหบริการ      

3. บุคลิกภาพและมารยาทในการใหบริการ      

ดานกระบวนการ 

1.ขั้นตอนการใหบริการ      

2.ระยะเวลาการใหบริการ      

ดานสภาพแวดลอมบริการ 

1.การจัดตกแตงราน      

2.สภาพแวดลอมโดยภาพรวมของราน      

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

รายงานแบบสอบถาม 

โครงการขายสินคา ราน “เด็กแคะ” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนการศึกษาความพึ่งพอใจ ที่มีตอการบริโภคของราน “เด็กแคะ” ซึ่ง

เปนสวนหน่ึงของวิชาโครงการมีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น จํานวน 100 คน โดยแบบสอบถามมี 2 

ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 ความพึ่งพอใจของผูบริโภคที่มีตอสินคา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ                                                                           จํานวน (คน)                 รอยละ 

1. เพศ 

1.1 ชาย                                                                                                    39                                39 .0                                

1.2 หญิง                                                                                                   61                                61 .0                               

                                      รวม                                                                  100                               100.0  

2. อาย ุ

2.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 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 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป                                                                      19                               19.0 

                                      รวม                                                                   100                               100.0 

3. ระดับการศึกษา 

3.1 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (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 สูงกวาปริญญาตรี                                                                                  17                               17.0 

3.5 ปริญญาโท หรือสูงกวา                                                                          0                                     0 

                                      รวม                                                                    100                                100.0 

 

 

 



 
 

สถานภาพ                                                                                จํานวน (คน)               รอยละ 

4. อาชีพ 

4.1 นักเรียน/นักศึกษา                                                                                81                                81.0 

4.2 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ                                                                         13                                13.0 

4.3 พนักงานบริษัทเอกชน                                                                           3                                  3.0 

4.4 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว                                                                  1                                  1.0 

4.5 พอบาน-แมบาน                                                                                     2                                  2.0 

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

                                      รวม                                                                     100                               100.0  

5. รายไดประจําตอเดือน 

5.1 ตํ่ากวา 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 รายไดสูงกวา 15,000 บาทขึ้นไป                                                 17                               17.0 

5.5 อ่ืนๆ                                                                                                         1                                 1.0 

                                      รวม                                                                       100                              100.0 

 

จากผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา

คร้ังน้ี จํานวน 100 คน จํานวนตัวแปรดังน้ี 

เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 61.00 และเพศ

ชายจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 39.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวา

เพศชาย 

อายุ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามอายุ 19-25 ป จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 54.00 อายุ 

18 ป จํานวน 26 คน  คิดเปนรอยละ 26.00 อายุมากกวา 31 ปขึ้นไป จํานวน 19  คน  คิดเปนรอยละ 

19.00 และอาย ุ26-30  ป จํานวน 1  คน คิดเปนรอยละ 1.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 

19-25 ป รองลงมาคืออายุ 18 ป  ตามลําดับ  

ระดับการศึกษาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 44.00 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 24 คนคิดเปนรอยละ 24.00 ปริญญาตรี จํานวน 17 คน คิด



 
 

เปนรอยละ 17.0 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) จํานวน 15 คน 

คิดเปนรอยละ 15.00 สูงกวาปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง(ปวส.) 

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

 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 

81.00 พอบาน-แมบาน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 13 คน คิด

เปนรอยละ 13.00 พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.00 เจาของกิจการ/ธุรกิจ

สวนตัว จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และอ่ืนๆ จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา รองลงมาเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ตามลําดับ 

 รายไดประจําตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 80 

คน คิดเปนรอยละ 80.0 รายได 5,001-10,000 บาท จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0.00 อ่ืนๆ จํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 1.00 รายได 10,001-15,000 บาท จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.00 และรายไดสูง

กวา 15,001 บาทขึ้นไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.00 โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดตํ่ากวา 5,000 บาท รองลงมาเปนรายได 5,001 บาท ตามลําดับ 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “เด็กแคะ” 

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

  5 หมายความวา เห็นดวยมากที่สุด 

  4 หมายความวา เห็นดวยมาก 

  3 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

  2 หมายความวา เห็นดวยนอย 

  1 หมายความวา เห็นดวยนอยที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

รายการประเมิน ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1 x� SD 

ดานผลิตภัณฑ 

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

2. รสชาติคุณภาพของสินคา 73% 27% - - - 4.73 0.45 

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

4. รูปแบบความแปลกใหมของ

สินคา 

44% 56% - - - 4.44 0.50 

5. ความสะอาดของสินคา 80% 20% - - - 4.80 0.40 

ดานราคา 

1. ความเหมาะสมของราคากับ

คุณภาพสินคา 

78% 22% - - - 4.78 0.42 

2. ความเหมาะสมของราคากับ

ปริมาณสินคา 

79% 21% - - - 4.79 0.41 

ดานการจัดจําหนาย 

1.  สถานที่ จัดจําหนายอยูที่ จุด

สะดวกซื้อ 

71% 29% - - - 4.71 0.46 

2. ชองทางการจัดจําหนายมี

หลากหลาย 

เชน หนาราน,Facebook ,Line 

66% 34% - - - 4.66 0.48 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ

ผานหนารานหรือออนไลน เชน 

Facebook, Line 

72% 28% - - - 4.72 0.45 

2. ปายหนาราน และการจัดแสดง

สินคา 

69% 30% 1% - - 4.68 0.49 

3. การสงเสริมการขาย โดยบัตร

สะสมแตม 

68% 31% 1% - - 4.67 0.49 



 
 

ดานบุคลากร 

1.การแตงกายความสุภาพของ

พนักงาน 

85% 15% - - - 4.85 0.36 

2. ความชํานาญในการใหบริการ 76% 23% 1% - - 4.75 0.46 

3. บุคลิกภาพและมารยาทในการ

ใหบริการ 

81% 18% 1%   4.80 0.43 

ดานกระบวนการ 

1.ขั้นตอนการใหบริการ 80% 20% - - - 4.80 0.40 

2.ระยะเวลาการใหบริการ 60% 39% 1% - - 4.59 0.51 

ดานสภาพแวดลอมบริการ 

1.การจัดตกแตงราน 87% 13% - - - 4.87 0.34 

2.สภาพแวดลอมโดยภาพรวม

ของราน 

75% 25% - - - 4.75 0.44 

 

ความพึงพอใจท่ีมีตอราน “เด็กแคะ” 

สามารถจัดลําดับคาเฉลี่ย (x� ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเทากับเกณฑ 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  นอย 

  คะแนน 1.00 – 1.49  คือ นอยที่สุด 

  

ความพึ่งพอใจท่ีมีตอโครงการขายสินคาของ

ราน “เด็กแคะ” 

(x� ) (SD) ระดับความพึงพอใจ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.66 

4.79 

4.69 

0.15 

0.01 

0.04 

มากที่สุด 

มากที่สุด 

มากที่สุด 



 
 

4. ดานการสงสริมการขาย 

5.ดานบุคคล 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานสภาพแวดลอม 

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 

 

 จากความพึงพอใจของกลุมลูกคาที่มีตอโครงการขายสินคาราน “เด็กแคะ”โดยภาพรวมอยู

ในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.62) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานราคาและชองทาง

การจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด ซึ่งดานราคา มีคาเฉลี่ย(x� = 4.59) ดานชองทางการจัด

จําหนาย อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย (x� = 4.55) รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ย  (x� = 4.62)  และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ย (x� =4.62) ตามลําดับ 



 

 

ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลิตภัณฑหรือบริการใหโครงการ 

 

- ตราสินคาและรูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

- ปายโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

- รูปวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตราสินคาและรูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปายโฆษณา ประชาสัมพันธโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บัตรสะสมแตม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หนาเพจ Facebook : เด็กแคะ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



รูปวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

  

 

 

 

 

 เตาขนมครก       กานํ้า 

 

  

 

 

 

                  ตะแกรง       ลูกเช็ค 

 

 

 

  

 

               ชอน                                                                                                 มือถุงยาง 

 

 

 



รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ 

1. ทําสวนผสมของตัวขนมครกกอน 

 

 

             2. ทําหนาขนมครกแยกไวอีกหน่ึงชาม 

 

 

 

    

 

 

 

    

 

 

 

 



             3. เตรียมกระทะหลุม ทานํ้ามันพืชใหทั่วกระทะ เทกะทิที่เปนตัวขนมลงไปกอน เทใหเกือบ

ถึงขอบหลุม 

  

 

 

 

 

 

 

         

    4. ทิ้งไวสักพักรอใหตัวขนมสุกดี แลวเทกะทิสวนของหนาขนมตามลงไป โรยดวยหนาตางๆ ที่

เตรียมไว 

 

 



              5. เมื่อเห็นหนาขนมเร่ิมสุก ใชชอนตักขึ้นมาพักไว 

 

 

 

 

 

 

 

 6. จัดใสบรรจุภัณฑ แลวทําการเสิรฟ 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



ประมวลภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

ชื่อ – นามสกุล   :  นางสาวบุษรินทร  ยอดมณ ี

วัน เดือน ปเกิด   :  17 พฤศจิกายน 2542 

สถานที่เกิด   :  พะเยา 

สถานที่ติดตอ :  47/1 หมู 4 ตําบลแพรกษาใหม  

อําเภอเมือง สมุทรปราการ 10270   

สถานที่ศึกษา    :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 

สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงโครงการ  :  ประธานโครงการ 

 

ชื่อ – นามสกุล   :  นางสาวชุติมา  จันท ี

วัน เดือน ปเกิด   :  1 ธันวาคม 2540 

สถานที่เกิด   :  กรุงเทพมหานคร 

สถานที่ติดตอ                                 :                          60/2 ถนนประชากร เขตลาดกระบัง 

แขวงลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร   

สถานที่ศึกษา   :              วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส) 

      สาขาวิชาการตลาด 

ตําแหนงโครงการ  :  รองประธานโครงการ 

 


	ส่วนน่าปก-สารบัญ
	บทคัดย่อ-กิตติกรรมประกาศ
	บทที่1
	บทที่2
	บทที่3
	บทที่4
	บทที่5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก ก
	รายรับรายจ่าย
	ภาคผนวก ข
	ภาคผนวก ค
	ภาคผนวก ง



