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บทคัดย่อ 

 

หวัข้อโครงการ  โครงการธุรกิจบริการ NE Salon 

   Service  Project : NE Salon 

ผู้จดัท าโครงการ  1.  นางสาวจทินญา หม่ืนสา 

 

อาจารย์ท่ีปรึกษา  อาจารย์กมลวรรณ บญุสาย  

อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์ 

สาขาวิชา  สาขาวิชาการตลาด 

สถาบนั   วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ ปีการศกึษา 2562 

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

บทคัดย่อ 

 โครงการธุรกิจบริการ ซ่ึงเป็นโครงการประเภทNE Salonมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)เพ่ือให้บรรลุ

วตัถปุระสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงกา ร2)เพ่ือสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการ และ

สร้างอาชีพในอนาคต3)เพ่ือให้นกัศกึษารู้จกัปฏิบตังิานเป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า

ได้ 

 มีวธีิการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นท่ี 1. ขั้นเตรียมการขั้นท่ี 2. ขั้นด าเนินการและขั้นท่ี 3. 

ขั้นประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปไดด้งัน้ี 

1 .วนัเวลาและสถานท่ีด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่ มิถุนายน  2562 ถึง 

กุมภาพนัธ์  2563รวมปฏิบัติงาน 8 คร้ังสถานท่ีด าเนินโครงการคือ บ้านเลขท่ี 242ถ.สรรพาวธุ เขต

บางนา แขวงบางนา จ.กรุงเทพฯ 10260 

(ก) 
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 2. ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ มีเงินลงทุน  2,500 บาท ปฎิบติัการบริการและหกัมา

ใชจ่้ายต่างๆแลว้คงเหลือ 7,639 บาท 

3. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการด าเนินโครงการ  ซ่ึงตามวตัถุประสงคข์องโครงการนั้น  1) การ

ด าเนินงานบรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิ าโครงการ  2) สร้างประสบการณ์ในธุรกิจการ

บริการและเพิ่มโอกาสการสร้างอาชีพในอนาคต  3) ท าใหส้มาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีความ

ร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

  

4. ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการปฏิบติังานโครงการ คือ  1.)การปฏิบตังิานอาจ
ลา่ช้า หรือไมเ่ป็นไปตามแผนงาน  2.) วสัดอุปุกรณ์ท่ีใช้ในการปฏิบตังิานเกิดการช ารุด  3.) ปัญหา
เร่ืองสถานท่ีจอดรถให้ลกูค้าไมเ่อือ้อ านวยความสะดวก 

5. ขอ้เสนอแนะ แนวทางในการพฒันาโครงการประเภท 1.) เตรียมความพร้อมของทีมงาน 

ฝึกปฏิบตัคินให้เกิดความช านาญก่อนลงปฏิบตังิานจริง  2.) เช็คอปุกรณ์ให้เรียบร้อยก่อนให้บริการ
แก่ลกูค้า เพ่ือไมใ่ห้เกิดความผิดพลาดในการให้บริการลกูค้า  3.) มีการตรวจสอบตารางนดัหมาย
กบัลกูค้าก่อนเปิดให้บริการ 

6. จากตารางการส ารวจระดบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัได้
ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสดุ เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัมาก (x = 4.39, SD) รองลงมา 
คือ ดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัมาก(x = 4.32, SD) และดา้นท่ีมีความพึงพอใจต ่าสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
อยูใ่นระดบัมาก (x = 3.96, SD) 
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กติติกรรมประกาศ 

 โครงการฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาโครงการ ในหลกัสูตรการเรียนการสอนระดบั

ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง เน้ือหาโครงการฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

อาจารย์กมลวรรณ บุญสายและ อาจารย ์วงคเ์ดือน ประไพวชัรพนัธ์ ตลอดจนไดต้รวจทานแกไ้ข

ขอ้บกพร่องพร้อ มทั้งอธิบายขอ้สงสัยต่างๆ ขอบคุณอาจารยอุ์ดมพร เปตานนท ์ท่ีดูแลเร่ืองแผน

ธุรกิจ เพื่อใหผู้จ้ดัท าโครงการมีความเขา้ใจในขั้นตอนและเน้ือหาโครงการมากข้ึน จนการศึกษา

ฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ไปไดด้ว้ยดีผูจ้ดัท าโครงการขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี

ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือและเสียสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ขอขอบพระคุณครอบครัวและ

เพื่อนๆ ท่ีใหก้ารสนบัสนุนการศึกษาคร้ังน้ีคุณค่าและประโยชน์ของการศึกษาเฉพาะบุคคลคร้ังน้ี

ผูจ้ดัท าโครงการขอมอบใหแ้ก่ทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการศึกษาคร้ังน้ี 

 

 

        ขอขอบพระคุณ 

  

คณะผูท้  าโครงการ 

 โครงการธุรกิจบริการ NE Salon 
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บทที ่1 
บทน า 

 
หลกัการและเหตุผล 
 
 ปัจจุบนัการท าธุรกิจบริการร้านเสริมสวย ถือไดว้า่เป็นหน่ึงในธุรกิจท่ียงัคงไดรั้บความนิยม
ตลอดกาล เพราะไม่วา่จะมองไปทางไหน ก็มีร้านเสริมสวยตั้งอยูเ่ป็นระยะๆ หรือในทุกหมู่บา้น
จะตอ้งมีร้านเสริมสวยอยา่งนอ้ยหน่ึงถึงสองร้าน โดยกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะเป็นผูห้ญิงท่ีรักสวย
รักงาม และตอ้งการดูแลตวัเอง เพราะร้านเสริมสวยไม่ไดมี้เพียงแค่การตดัผม สระผมหรือซอยผม
เท่านั้นแต่ยงัมีบริการอ่ืนๆ ท่ีช่วยเสริมความงามใหก้บัคุณผูห้ญิงแบบครบวงจรก็วา่ได ้ไม่วา่จะเป็น
การบริการแต่งหนา้ ท าเล็บในร้านเสริมสวย ก็มีไวบ้ริการใหก้บัคุณผูห้ญิง เพราะความสวยความ
งามท่ีเป็นเร่ืองส าคญัท่ีคุณผูห้ญิงใหค้วามส าคญัมากมีร้านเสริมสวย ก็ตอ้งมีช่างเสริมสวย เป็นส่ิงท่ี
อยูคู่่กนั และร้านเราจะมีคนใชบ้ริการซ ้ าหรือไม่ ก็อยูท่ี่ช่างเสริมสวยดว้ย  ซ่ึงช่างเสริมสวยท่ีดี
จะตอ้งเป็นช่างท่ีผา่นการฝึกอบรมมีการผา่นงาน  หรือมีประสบการณ์ในการท างานเก่ียวกบัการ
เสริมสวยมาโดยเฉพาะ ซ่ีงหากเจา้ของร้านไม่ไดมี้ความสามารถทางดา้นการเสริมสวยเลย  เจา้ของ
ร้านควรจา้งช่างเสริมสวยท่ีมีประสบการณ์สูงและมีความช านาญในการบริการลูกคา้  การหาช่าง
เสริมสวยท่ีมีฝีมือควรจา้งในราคาท่ีเหมาะสมกบัความสามารถ เพราะช่างเสริมสวยฝีมือดี จะท าให้
ลูกคา้มาใชบ้ริการซ ้ าบ่อยๆได ้
 ดงันั้นผูจ้ดัท าโครงการจึงใหค้วามส าคญักบัการบริการท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีเอาใจใส่
และใหค้วามส าคญัอยา่งยิง่ หากมีบริการท่ีดีก็จะท าใหร้้านเสริมสวยมีความสมบูรณ์แบบยิง่ข้ึน 
เพราะการบริการเป็นส่ิงท่ีสามารถสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ดงันั้นการเปิดธุรกิจน้ีตอ้งมี
ใจรักในการบริการดว้ยมีการรักษาระดบัมาตรฐาน และคุณภาพในร้านเสริมสวย  ถา้ร้านจา้งช่าง
เสริมสวยท่ียงัมีประสบการณ์ หรือมีประสบการณ์นอ้ย ควรจะมีการฝึกอบรมช่างเสริมสวยโดยการ
ส่งไปฝึกอบรมกบัผูเ้ช่ียวชาญดา้นผมโดยเฉพาะ  เพื่อเพิ่มความสามารถใหก้บัช่าง  ใหช่้างทุก
คนท างานไดอ้ยา่งมีมาตรฐานคุณภาพ  และอุปกรณ์ในร้านท่ีใช ้ ก็ตอ้งเป็นอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพดี  
เช่น  ยาสระผม  ยาดดัผม  ยาท าเล็บ  ทั้งน้ีเพื่อเป็นการรักษาระดบัความน่าเช่ือถือ และน่าเขา้ใช้
บริการใหก้บัร้านเสริมสวย 
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วตัถุประสงค์ของโครงการ 
1. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการ และสร้างอาชีพในอนาคต 
3. เพื่อใหน้กัศึกษารู้จกัปฏิบติังานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

 
 
เป้าหมายของโครงการ 

1. เสนอบริการใหก้บักลุ่มบุคคลท่ีมีความสนใจเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวย  
2. ไดผ้ลก าไรมากกวา่ท่ีลงทุนและคืนก าไรใหก้บัผูร่้วมลงทุน 

 
 
การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

1. น าเสนอผลงานเพื่อใหค้ณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน  
2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาณ 

 
  
ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ  
2. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจการบริการ เพิ่มโอกาสการสร้างอาชีพในอนาคต 
3. ท าใหส้มาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และ

สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
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บทที ่2  
แนวคิด ทฤษฏี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  
 การศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจประเภทบริการตามแนวคิดการตลาดผูว้จิยัได้
ท  าการศึกษาคน้ควา้จากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1.แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจบริการ (ร้านเสริมสวย) 
2.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3.แนวคิดการเขียนแผนธุรกิจ 
4.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

              5.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการ   
แนวคิดเกีย่วกบัธุรกจิบริการ (ร้านเสริมสวย) 
 การบริการ  (Service) หมายถึงการกระท าท่ีเป็นขั้นตอนและแสดงเป็นผลงานออกมาจากผู ้
บริการใหก้บัผูรั้บบริการหรือลูกคา้แต่การบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดใ้นบางคร้ังอาจจะมี
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไดม้าเสริมการแลกเปล่ียนการบริการดว้ยแต่ลูกคา้ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของหรืออีกอยา่ง
หน่ึงคือเป็นการแลกเปล่ียนกนัเพื่อเพิ่มมูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์เป็นประโยชน์ใหก้บัลูกคา้ณเวลาใด
เวลาหน่ึงหรือสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง  (Chistopher & larrence, 2004) Kotler and Armstrong (2000) 
ไดท้  าการแบ่งลกัษณะของการบริการออกเป็น  4 ลกัษณะท่ีเหมือนกนัและสามารถใชอ้ธิบายความ
แตกต่างระหวา่งสินคา้และการบริการได ้
 1) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) เราไม่สามารถมองเห็น จบัตอ้งหรือรู้สึกถึง
การบริการใดๆ ก่อนการซ้ือและรับบริการได ้ แต่สามารถรับรู้วา่  แต่สามารถรับรู้วา่  บริการนั้นดี
หรือไม่  ก็ต่อเม่ือไดเ้ขา้รับบริการนั้นๆ  แลว้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคสามารถมองเห็น  จบัตอ้งหรือ
พิจารณาคุณสมบติัของสินคา้ไดก่้อนการซ้ือ  เน่ืองจากสินคา้จะมีตวัตนและคุณสมบติัท่ีชดัเจน  ซ่ึง
ช่วยใหผู้บ้ริโภครับทราบขอ้มูลจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ได ้จึงท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้
ง่ายข้ึน  และง่ายต่อกวา่การตดัสินใจซ้ือบริการ 
 2) การบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถแยกออกจากกนัได้  (Inseparability) การใหบ้ริการและ
การรับบริการตอ้งเกิดข้ึนพร้อมๆกนั ไม่สามารถแยกกระบวนการการผลิตและการบริโภคออกจาก
กนัได ้ ดงันั้น  จึงเป็นขอ้จ ากดัในดา้นผูใ้หบ้ริการท่ีเป็นบุคคล  และขอ้จ ากดัดา้นเวลา ซ่ึงสามารถ
ใหบ้ริการไดเ้พียงคร้ังละ  1  ราย  พนกังานผูใ้หบ้ริการ  1  คน  จึงไม่สามารถใหบ้ริการแก่ลูกคา้
หลายๆ รายในเวลาเดียวกนัได ้ในขณะท่ีสินคา้แยก กระบวนการผลิ ตการจดัจ าหน่าย การซ้ื อ และ
การบริโภคออกจากกนัไดอ้ยา่งชดัเจน 
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 3) การบริการมีองคป์ระกอบหลากหลายคุณภาพไม่คงท่ี  (Homogeneous) ในขณะท่ีการ
ผลิตสินคา้อาศยัปัจจยัส าคญั คื อ วตัถุดิบ  เคร่ืองจกัร และกระบวนการผลิ ตท่ีสามารถเตรียมพร้อม 
ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพของสินคา้ไดง่้ายกวา่ แต่ปัจจยัการใหบ้ริการไม่ไดมี้พียงวตัถุดิบ  
เคร่ืองจกัรหรือกระบวนการบริการ ท่ีเหมือนกนัเพียงเท่านั้น แต่อยู่ ท่ีส่วนบริการ และเกิดข้ึนเฉพาะ
สถานการณ์เดียวเท่านั้นคือ เม่ือใหบ้ริการและรับบริการ ส่วนใหญ่เก่ียวขอ้งกบับุคคล  ผูอ่้านอาจเคย
พบสถานการณ์เหมือนกนัไดห้รือการเลือกตดัผมกบัช่างผมคนเดียวกนั ก็อาจตดัผมได ้ไม่
เหมือนกนั ในแต่ละคร้ังเป็นตน้ จากสถานการณ์ตวัอยา่งดงักล่าว สามารถอธิบายไดว้่ า คุณภาพของ
การบริการ ข้ึนอยูก่บัหลายปัจจยั ซ่ึงส่วนใหญ่ตอ้งอาศยัความพร้อมของพนกังาน หากพนกังานเกิด
ความไม่พร้ อมไม่วา่จะทางดา้นจิตใจหรือร่างกาย อาจส่งผลถึงคุณภาพของการบริการไปดว้ย 
รวมถึงความพร้อมทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ  ของผูรั้บบริการดว้ย ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้และประเมิน
คุณภาพของบริการเช่นกนั เม่ือเกิดความรู้สึกหรือทศันคติ  ในทางลบ ก็อาจส่งผลต่อการประเมิน
คุณภาพท่ีล าเอียง (Bias) ดว้ยเช่นกนั 
   4)การบริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด้ (Perish ability) เน่ืองจากบริการผลิ ตได้เพียงคร้ังละหน่ึง
หน่วย และจะ  เกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ื อเกิดการซ้ือและรับบริการในขณะเดียวกั น แต่ปัญหาของธุรกิจ
บริการคงจะไม่เกิดข้ึน หากความตอ้งการซ้ื ออกบัความตอ้งการขายมีปริมาณท่ีตรงกนั จึงท าใหเ้กิด
การบริการไม่เพียงพอ และสูญเสียโอกาสกบัลูกคา้  รายอ่ืนๆ ท่ีผูใ้หบ้ริการไม่สามารถใหบ้ริการได้
และเกิดความสูญเปล่าแก่พนกังานท่ีตอ้งอยูว่า่งๆ ในขณะท่ีลูกคา้นอ้ย ในขณะท่ีธุ รกิจผูผ้ลิตสินคา้
สามารถท าการคาดคะเนล่วงหนา้และท าการผลิตเก็บไวเ้พื่อรองรับปริมาณความตอ้งการ 
 ลกัษณะเฉพาะของบริการ  (1) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้  (Intangibility) (2) มีคุณภาพไม่คงท่ี 
(Homogeneous) (3) การบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได้
(Homogeneous) (4) การบริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perish ability) 
 ปัญหาท่ีเกิดจากการใหบ้ริการ (1) บริการส่วนใหญ่ไม่สามารถ ทดลองก่อนการซ้ือได ้( 2) 
คุณภาพของการบริการ มกัไม่คงท่ี (3) คุณภาพมกัข้ึนอยูก่บัผูใ้หบ้ริการ เวลา สถานท่ีและวธีิการ ใน
การบริการ (4) การท่ีไม่สามารถแยกออก จากผูใ้หบ้ริการได ้(5) เสียโอกาสในการขายบริการ 
 วธีิการแกไ้ข (1) เพิ่มหลกัการทางกายภาพเขา้ไปในบริการ (2) เพิ่มประสิทธิภาพในการ
สรรหา คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังาน (3) เพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการใหบ้ริกรมีการ
ตรวจสอบคุณภาพและบริการ (4) มีระบบในการติดตามประเมินผลของความพึงพอใจของลูกคา้  
(5) เพิ่มความรวดเรวในการบริการ (6) การใหบ้ริการลูกคา้จ านวนท่ีมากข้ึนในการบริการหน่ึงคร้ัง 
(7) พยายามปรับปรุงอุปสงคแ์ละอุปทานใหมี้ความสมดุลกนั เพื่อรอรับโอกาส 
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การจ าแนกกระบวนการด้านบริการ (Categorizing service processes)  
 กระบวนการเก่ียวขอ้งกบัการแปรรูปส่ิงท่ีป้อนเขา้ไป  (Input) ใหอ้อกมาในรูปของผลผลิต  
(Output) ซ่ึงแต่ละบริษทัท่ีจ  าหน่ายบริการมีกระบวนการอยา่งและวธีิการด าเนินการเป็นเช่นใดมีการ
จ าแนกบริการเป็น 2 พวกใหญ่ๆคือบุคคล (People) และวตัถุ (Objects) ในหลายๆกรณีเร่ิมตั้งแต่การ
ขนส่งผูโ้ดยสารไปจนถึงการใหก้ารศึกษาตวัลูกคา้เป็นหลกัท่ีป้อนเขา้สู่กระบวนการผลิตบริการใน
กรณีอ่ืนวตัถุจะเป็นตวัส าคญัท่ีป้อนสู่กระบวนการเช่นคอมพิวเตอร์ท่ีทางานผดิปกติหรือรายการ
ขอ้มูลทางการเงินสาหรับบริการบางอยา่งเช่นการอุตสาหกรรมทั้งหมดกระบวนมกัเป็นไปในรูป
วตัถุและมีบางส่ิงบางอยา่งซ่ึงอยูใ่นสภาพท่ีจบัตอ้งไดแ้ต่ในบริการท่ีอิงข่าวสารนั้นกระบวนการอาจ
เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดเ้กือบทั้งหมด 
 เทคนิคการให้บริการธุรกจิร้านเสริมสวย 
 ส าหรับเทคนิคท่ีใชใ้นการใหบ้ริการลูกคา้ เพื่อสร้างความประทบัใจของลูกคา้นั้นมี
ส่วนประกอบดงัน้ี 
 1.การรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้ 
 องคก์รและพนกังานผูใ้หบ้ริการลูกคา้ตอ้งรู้เสียก่อนวา่ลูกคา้ในแต่ละรายท่ีเขา้มาติดต่อซ้ือ
สินคา้ หรือใชบ้ริการ วา่เขาคือใคร มีบุคลิก พฤติกรรม สไตล ์เป็นอยา่งไร รวมทั้งรับรู้และเขา้ใจ
อารมณ์ ความรู้สึกของลูกคา้ ในสถานการณ์ท่ีเราใหบ้ริการอยูด่ว้ย 
 2. การคน้หาความตอ้งการของลูกคา้  
 ในหวัขอ้ประเด็นน้ี สามารถท าไดไ้ม่ยาก แต่ไม่ค่อยมีผูใ้หบ้ริการท ากนั นั้นก็คือ การตั้ง
ค  าถาม ทกัษะ การตั้งค  าถาม เพื่อคน้หาความตอ้งการของลูกคา้นั้นจะช่วยใหเ้รา ส่งมอบบริการได้
ตรงกบัใจของลูกคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน และลูกคา้ก็จะรู้สึกวา่ เราเป็นคนรู้ใจเสียดว้ย 
 3. การใหบ้ริการท่ีสร้างความประทบัใจ  
 เราสามารถส่งมอบบริการ ใหบ้ริการแก่ลูกคา้เพื่อให ้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในขณะ
ใหบ้ริการ จนเรียกไดว้า่ เกิดประสบการณ์ 
 4. การแกปั้ญหาใหแ้ก่ลูกคา้  
 โดยท าใหลู้กคา้เปล่ียนความรู้สึกจากอารมณ์ไม่ดี อารมณ์ไม่สบายใจหรือโกรธ ให้
กลบัมาเป็นความรู้สึกประทบัใจ องคก์รตอ้งมีการออกแบบวางแผนใหดี้เสียก่อนวา่อะไรบา้งคือ ส่ิง
ท่ีเราสามารถให ้ขอ้เสนอลูกคา้จนลูกคา้รู้สึกประทบัใจได ้
 5. การสร้างนวตักรรมบริการ  
 องคก์รสามารถคิดออกแบบลูกเล่นเพื่อใหบ้ริการลูกคา้ท่ีแปลก แตกต่าง ฉีกแนวออกไป 
แต่ท าใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกดี รู้สึกประทบัใจ   
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2.แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
การคน้หาขอ้มูลหรือการเสาะแสวงหาขอ้มูล  (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการ

ตระหนกัรู้เก่ียวกบัปัญหาแลว้ก็จะท าการหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจซ่ึงการหาขอ้มูลของลูกคา้
น้ีก็สามารถแบ่งไดเ้ป็นประเภทต่างๆ (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553) ดงัน้ี 

1. การหาข้อมูลจากภายในหรือภายนอก  (Internal versus and external search) การหา
ขอ้มูลจากภายในคือการท่ีผูบ้ริโภคมีประสบการณ์หรือมีขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกไวใ้นความทรงจ าอยูแ่ลว้
เวลาตระหนกัรู้ถึงปัญหาหรือก าลงัเผชิญกบัการตดัสินใจซ้ือก็จะระลึกเอาออกมาใชใ้นส่วนของการ
หาขอ้มูลจากภายนอกคือการหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆซ่ึงสามารถคน้หาไดจ้าก  5 แหล่งดงัน้ี
แหล่งบุคคลแหล่งการคา้แหล่งชุมชนแหล่งประสบการณ์แหล่งทดลอง 

2. การหาข้อมูลอย่างรอบคอบหรือการได้ข้อมูลมาโดยบังเอญิ  (Deliberate versus 
accident search)การไดม้าซ่ึงขอ้มูลนั้นในบางคร้ังจะเกิดจากการเรียนรู้โดยตรง  (Directed learning) 
จากการท่ีเราพยายามคน้หาขอ้มูลหรือประสบการณ์ท่ีเป็นทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการใน
ขณะนั้นและขอ้มูลก็ออกมาในลกัษณะท่ีถูกกระท าหรือเป็นการเรียนรู้โดยบงัเอิญ  (Incidental 
learning) หรือการไดข้อ้มูลของสินคา้หรือบริการใดๆมาในขณะท่ียงัไม่มีความตอ้งการสินคา้หรือ
บริการนั้นแต่อาจกลายเป็นขอ้มูลท่ีถูกเก็บไวใ้นความทรงจ าและถูกระลึกข้ึนมาใชใ้นภายหลงัจาก
การเกิดความตอ้งการตอ้งท่ีสอดคลอ้งข้ึนมาซ่ึงโดยส่วนใหญ่การไดรั้บขอ้มูลในลกัษณะน้ีจะไดม้า
จากการเปิดรับโฆษณาบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑห์รือการส่งเสริมการขายต่างๆเป็นตน้ 

ปณิศา ลญัชานนท์ , (2548) อา้งใน  Belch and Belch (2006) ไดก้ล่าวถึงการประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of alternative) ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะตอ้งสร้างตวัเลือกข้ึนมาจากขอ้มูลท่ีมี
บรรทดัฐานท่ีก าหนดข้ึนมาทั้งน้ีจะข้ึนอยูก่บัขอบเขตในการตดัสินใจซ้ือเช่นในกรณีท่ีผูบ้ริโภคมี
ความเก่ียวพนัสูงกบัการแกปั้ญหาการประเมินทางเลือกก็ตอ้งท าอยา่งระมดัระวงัแต่ในบางคร้ังท่ี
เป็นการตดัสินใจซ้ือจากความเคยชิน (Hubitual decision) ก็อาจจะไม่ไดป้ระเมินอะไรมากนกัอีกทั้ง
ยงัทาการประเมินในตราสินคา้ท่ีมีจ านวนนอ้ย 

โดยส่วนใหญ่จะเลือกเฉพาะตราสินคา้หลกัท่ีใชเ้ป็นประจ าส าหรับการนึกถึงตราสินคา้ท่ีจะ
น ามาประเมินนั้นผูบ้ริโภคจะนึกถึงกลุ่มสินคา้ท่ีอยูใ่นความทรงจ า  (Evoke set) หรือในบางคร้ังถา้
ผูบ้ริโภคอยูใ่นร้านคา้ก็อาจจะดึงสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นในการจดัวางในร้านคา้มาเป็นทางเลือกท่ี
เพิ่มข้ึนจากสินคา้ท่ีระลึกไดจ้าก  (Evoked set)การเลือกหรือตดัสินใจซ้ือสินคา้  (Product choice) 
หลงัจากผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ข้ึนมาเพื่อประเมินแลว้ผูบ้ริโภคก็จะพิจารณาจากคุณลกัษณะของทุกๆ
ทางเลือกเพื่อค่อยๆตดัทีละทางเลือกออกไปจนเหลือเพียงทางเลือกเดียวซ่ึงในการเลือกสินคา้หรือ
ตดัสินใจซ้ือนั้นสามารถท าไดจ้ากระดบัท่ีใชเ้วลาไม่มากและไม่ตอ้งคิดอะไรมากไปจนถึงการใช้
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กระบวนการตดัสินใจท่ีมีความซบัซอ้นทั้งน้ีจะข้ึนอยูก่บัความส าคญัและผลกระทบในการตดัสินใจ
ในคร้ังน้ีวา่มีมากนอ้ยแค่ไหนตราไหนชอบมากท่ีสุดก็จะตดัสินใจซ้ือ (Intention) โดยทัว่ไปสามารถ
แบ่งประเภทของการตดัสินใจเลือกสินคา้ออกเป็น 2 ประเภทหลกัๆ (ดารา ทีปะปาล  และธนวฒัน์  ที
ปะปาล, 2553) คือการตดัสินใจโดยใชห้ลกัการทดแทน  (Compensatory decision rule) และการ
ตดัสินใจโดยไม่ใชห้ลกัการทดแทน  (Noncompensatory decision rule) การตดัสินใจซ้ือแบบ
ซบัซอ้น (Complex decision making) เป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจ
สูงเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีจะมีลกัษณะของการคิดก่อนท าเป็นการตดัสินใจซ้ือโดยใชล้ าดบัขั้นของการ
เรียนรู้ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการหาขอ้มูลหลงัจากนั้นจะเกิดการสร้างหรือปรับในส่วนของทศันคติ
แลว้จึงเกิดการประเมินทางเลือกและตดัสินใจซ้ือซ่ึงการตดัสินใจซ้ือแบบซบัซอ้นน้ีจะเกิดกรณีท่ี
การตดัสินใจซ้ือมีระดบัของความเก่ียวพนัท่ีสูงซ่ึงกระบวนการตดัสินใจจะเร่ิมตน้จากการเรียนรู้
เพื่อใหเ้กิดความเช่ือ  (Belief) เป็นอนัดบัแรกหลงัจากนั้นจะเป็นขั้นตอนของการประเมิน
(Evaluation)แลว้จึงเกิดการกระท าหรือการตดัสินใจซ้ือเป็นล าดบัสุดทา้ยในการตดัสินใจแบบน้ี
มกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพงและซ้ือไม่บ่อย (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548)  

การตดัสินใจซ้ือโดยใชค้วามเคยชิน  (Habitual buying behavior) ลกัษณะของการตดัสินใจ
ซ้ือประเภทท่ีสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจต ่าจะเกิดในกรณีท่ีการตดัสินใจซ้ือมีระดบัของความ
เก่ียวพนัท่ีต ่าซ่ึงผูบ้ริโภคจะใชว้ธีิการเรียนรู้หรือหาขอ้มูลในลกัษณะของผูถู้กกระท า  (Passive) และ
จะใชข้อ้มูลในการตดัสินใจไม่มากโดยท าการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ท่ีปราศจากการคิดอยา่ง
รอบคอบส าหรับการตดัสินใจซ้ือโดยใชค้วามเคยชินน้ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจเลือกซ้ือในตรา
สินคา้เดิมเพื่อหลีกเล้ียงกระบวนการในการตดัสินใจโดยผูบ้ริโภคจะไม่มีการประเมินจนกวา่จะได้
ใชสิ้นคา้นั้นแลว้ถา้ตราสินคา้นั้นแค่อยูใ่นระดบัท่ีรับไดใ้นการสร้างความพึงพอใจผูบ้ริโภคก็จะทา
การซ้ือซ ้ าในเวลาต่อมาลกัษณะของการซ้ือซ ้ าน้ีอาจจะดูเหมือนวา่ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีต่อ
ตราสินคา้แต่แทจ้ริงแลว้อาจเป็นการจงรักภกัดีท่ีไม่แท้  (Spurious loyalty) ก็ไดเ้พราะผูบ้ริโภคอาจ
ซ้ือเพราะความเคยชินมากกวา่เช่นการใชค้วามจงรักภกัดีในตราสินคา้ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
(Brand loyalty) ส าหรับในกรณีท่ีลูกคา้มีความจงรักภกัดีในตราสินคา้นั้นแลว้แมว้า่สินคา้จะมีระดบั
ความเก่ียวพนัสูงลูกคา้ก็จะไม่ใชก้ารตดัสินใจอยา่งละเอียดในกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพราะลูกคา้
มีประสบการณ์ท่ีดีและมีความผกูพนักบัสินคา้หรือบริการนั้น (Evaluation)  
เพราะผูบ้ริโภคมีขอ้มูลและทศันคติท่ีแขง็แกร่งจากประสบการณ์ในอดีตท่ีผา่นมาอยูแ่ลว้และ
สุดทา้ยคือการเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ (ปณิศาลญัชานนท,์ 2548)  
 พฤติกรรมการซ้ือท่ีตอ้งการแกไ้ขปัญหาอยา่งมาก  (Extended problem solving) ส าหรับ
การตดัสินใจซ้ือในลกัษณะน้ีผูบ้ริโภคจะมีความเก่ียวพนัท่ีสูงต่อการซ้ือโดยจะมีรูปแบบท่ี
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สอดคลอ้งกบักระบวนการมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  (Complex decision 
making) คือเม่ือตระหนกัรู้ในปัญหาก็จะท าการหาขอ้มูลโดยจะหาขอ้มูลจากทั้งแหล่งขอ้มูลภายใน
(Internal Search) หรือการระลึกจากความทรงจ าและแหล่งขอ้มูลภายนอก  (External search) เช่น
โฆษณาบรรจุภณัฑห์รือบุคคลเป็นตน้ส าหรับขั้นตอนในการประเมินทางเลือกก็จะมีการประเมินใน
ทุกทางเลือกอยา่งระมดัระวงัโดยจะท าการเปรียบเทียบระหวา่งคุณลกัษณะของตราสินคา้ต่างๆท่ี
เป็นทางเลือกวา่ตรงกบัความตอ้งการหรือไม่ 
 การตดัสินใจซ้ืออยา่งจ ากดั  (Limited problem solving) ผูบ้ริโภคจะใชว้ธีิการตดัสินใจซ้ือ
และการประเมินทางเลือกแบบง่ายๆโดยพยายามลดขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือใหส้ั้น
ท่ีสุดซ่ึงในกรณีน้ีผูบ้ริโภคจะไม่มีแรงกระตุน้ใดๆในการท าใหมี้ความตอ้งการท่ีจะหาขอ้มูลใหม้าก
โดยส่วนใหญ่จะเกิดในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการลองของใหม่เช่นลองตราสินคา้ใหม่ๆจากสินคา้
ประเภทเดียวกนัหรือลองรุ่นใหม่ของตราสินคา้เดิม 

ปัจจัยต่างๆทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั โดยปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ดงัน้ี 

1.    ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวธีิการด าเนินชีวติท่ีสังคม
เช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีการพฒันาไปไดด้ว้ยดี บุคคล
ในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการ
พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และ
มีพฤติกรรมอยา่งไรนั้น จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนั
ต่างๆในสังคม คนท่ีอยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั การก าหนดกล
ยทุธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไปส าหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

  1.1    วฒันธรรมพืน้ฐาน  ( Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวธีิทางในการ
ด าเนินชีวติท่ีสามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผา่นขบวนการอบรมและขดัเกลาทาง
สังคม วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

  1.2    วฒันธรรมย่อย  ( Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยๆในแต่ละ
วฒันธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ และภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั บุคคลท่ีอยูใ่น
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วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ท าใหมี้ผล
ต่อชีวติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัและใน
กลุ่มเดียวกนัจะมีพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย เช่น  กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่ม
สีผวิ กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 
  1.3    ช้ันทางสังคม (Social class) เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูงไป
ระดบัต ่า โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกลูหรือชาติก าเนิด ต าแหน่ง
หนา้ท่ีของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑแ์ละการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มยอ่ย โดยชั้น
ทางสังคมของบุคคลสามารถเล่ือนขั้นไดท้ั้งข้ึนและลง เน่ืองจากมีการเปล่ียนแปลงทางรายได ้อาชีพ 
ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน เช่น เม่ือบุคคลมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ยอ่มแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 
ประกอบดว้ย 
   1.3.1   ช้ันสูงระดับสูง ( Upper-upper) มีความร ่ ารวยเพราะไดรั้บมรดก
ตกทอดมากมาย มีบา้นเรือนอยูใ่นชุมชนคนร ่ ารวยโดยเฉพาะ มีบา้นพกัตากอากาศ ลูกๆ เขา้เรียนใน
โรงเรียนท่ีดีท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะไม่พิจารณาถึงราคามากนกั แต่จะค านึงถึงรสนิยม
และความพอใจมากกวา่ 
   1.3.2   ช้ันสูงระดับต ่า ( Lower-upper)กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งท่ีสุดของสังคม 
กลุ่มน้ีสร้างฐานะความร ่ ารวยจากความสามารถพิเศษของตนเอง เช่น เป็นประธานบริษทั หรือ
หวัหนา้งานอาชีพต่างๆท่ีประสบผลส าเร็จ ไดรั้บการศึกษาสูง ชอบช่วยเหลือสังคม ชอบซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นสัญลกัษณ์แสดงฐานะเพื่อตนเอง และครอบครัว เช่นมีบา้นราคาแพง มีสระวา่ยน ้า
ส่วนตวั รถยนตร์าคาแพง เป็นตน้ และการซ้ือสินคา้จะไม่ถือเร่ืองเงินเป็นส าคญั 
   1.3.3   ช้ันกลางระดับสูง ( Upper-middle)กลุ่มคนท่ีท างานเป็นพนกังาน
ในออฟฟิศทัว่ไป ( white – collar workers) และพวกคนงานในโรงงานระดบัสูง ( top – level blue – 
collar worker) จ านวนมากผา่นการศึกษาระดบัวทิยาลยั   ตอ้งการใหส้ังคมยอมรับนบัถือ และ
พยายามกระท าในส่ิงท่ีถูกตอ้งเหมาะสม มกัจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเพื่อยกระดบัตนเองให้
ทนัสมยั 
   1.3.4   ช้ันกลางระดับต ่า ( Lower-middle)กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานทั้งในออฟฟิศ
และในโรงงานส่วนท่ีเหลือ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดในสังคม ประกอบดว้ยคนงานท่ีมีทกัษะและก่ึง
ทกัษะ (skilled and semiskilled workers) รวมทั้งพนกังานขายในธุรกิจขนาดยอ่ยทัว่ไป ใชชี้วติมี
ความสุขไปแต่ละวนัมกกวา่จะอดออมเพื่ออนาคต มีความภกัดีในตราและช่ือสินคา้ 
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   1.3.5    ช้ันต ่าระดับสูง ( Upper-lower)กลุ่มผูท้  างานส่วนใหญ่ซ่ึงส่วน
ใหญ่จะเป็นงานประเภทท่ีไม่ตอ้งมีทกัษะหรือก่ึงทกัษะ ไดรั้บการศึกษาต ่า รายไดน้อ้ย มีมาตรฐาน
การครองชีพระดบัความยากจนหรือเหนือกวา่เพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น การยกระดบัสังคมของตนเองให้
สูงข้ึนค่อนขา้งจะล าบาก จึงเพียงแต่ป้องกนัมิใหฐ้านะตนเองตกต ่าลงไปมากกวา่น้ี และอาศยัอยูใ่น
บา้นท่ีพอจะสู้ค่าใชจ่้ายไดเ้ท่านั้น 
   1.3.6    ช้ันต ่าระดับต ่า ( Lower-lower)กลุ่มผูว้า่งงานไม่มีงานจะท า หรือ
หากมีจะมีท าอยูบ่า้ง ส่วนใหญ่ก็เป็นงานต ่าตอ้ย ( menial jobs) มีรายได ้การศึกษา ท่ีพกัอาศยั ใน
ระดบัท่ีน่าสงสารมากท่ีสุด เป็นกลุ่มชั้นล่างสุดของสังคม ไม่สนใจหางานท าท่ีถาวร ส่วนใหญ่
ประทงัชีวติอยูด่ว้ยการรับเงินช่วยเหลือจากหน่วยงานการกุศล หรือประชาสงเคราะห์เท่านั้น 
 2.   ปัจจัยด้านสังคม ( Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมจะประกอบดว้ย 
  2.1    กลุ่มอ้างองิ ( Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้
เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง สามารถแบ่งได้
เป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ  
  2.2    ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลอยา่งมากต่อทศันคติ 
ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอ
ขายสินคา้จึงตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวติของครอบครัวดว้ย 
  2.3    บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 
เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
ฉะนั้นในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ย ดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ต่อไปน้ี 
   2.3.1   ผู้ริเร่ิม ( Initiator)คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใด
อยา่งหน่ึง 
   2.3.2   ผู้ทีม่ีอทิธิพล ( Influence)คือ บุคคลผูท่ี้มีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ 
   2.3.3   ผู้ตัดสินใจซ้ือ ( Decider)คือ บุคคลผูมี้อ านาจและหนา้ท่ีในการ
ตดัสินใจซ้ือวา่จะ ซ้ือสินคา้อะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร 
   2.3.4   ผู้ซ้ือ (Buyer)คือ บุคคลผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้ 
   2.3.5   ผู้ใช้ (User)คือ บุคคลผูท่ี้ท าหนา้ท่ีบริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 
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 3.    ปัจจัยส่วนบุคคล ( Personal Factor) การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 3.1    อายุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั เช่น กลุ่ม
วยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 
 3.2    วงจรชีวติครอบครัว ( Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติ
ของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรม
การซ้ือท่ีแตกต่างกนั Kotler. (2003 : 260) ไดก้ล่าววา่ วงจรชีวติครอบครัว ประกอบดว้ยขั้นตอนแต่
ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

 ขั้นที ่1เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว ไม่พกัอาศยัท่ีบา้น มีภาระทางดา้นการเงิน
นอ้ย เป็นผูน้ าแฟชัน่ ชอบสนทนาการและมกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั เคร่ืองใชใ้นครัว 
เฟอร์นิเจอร์ สนใจดา้นการพกัผอ่น บนัเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เส้ือผา้และเคร่ืองส าอาง 

 ขั้นที ่ 2คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีสถานะดา้นการเงินดีกวา่ มี
อตัราการซ้ือสูงสุดและมกัจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความถาวรคงทน เช่น รถยนต ์ตูเ้ยน็ เตาไฟฟ้าและ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีมีความคงทนและสวยงาม 

 
 ขั้นที ่3ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 1 : บุตรคนเล็กต ่ากวา่ 6 ขวบ มีเงินสดนอ้ยกวา่

ขั้นท่ี 2 มกัจะซ้ือสินคา้จ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น รถยนตส์ าหรับครอบครัว เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น 
และยงัซ้ือผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก เช่น อาหาร เส้ือผา้ ยา วติามินและของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจใน
ผลิตภณัฑใ์หม่เป็นพิเศษ 

 ขั้นที ่4ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 2 : บุตรคนเล็กอายเุท่ากบั 6 ขวบหรือมากกวา่ 6 
ขวบ  มีฐานะทางการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจท างานดว้ย เพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ กลุ่มน้ีไม่ค่อย
ไดรั้บอิทธิพลจากการโฆษณา สินคา้ท่ีซ้ือมกัมีขนาดใหญ่หรือซ้ือเป็นจ านวนมาก เช่น อาหาร
จ านวนมาก จกัรยานภูเขา รถยนตค์นัท่ี 2 และใหบุ้ตรเรียนดนตรี เรียนเปียโน 

 ขั้นที ่5ครอบครัวเตม็รูปแบบขั้นท่ี 3 : คู่แต่งงานสูงวยัและมีบุตรท่ีโตแลว้อาศยัอยู่
ดว้ย มีฐานะการเงินดีสามารถซ้ือสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑท่ี์บริโภค
อาจจะเป็นบริการของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นและการท่องเท่ียวหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 
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 ขั้นที ่6ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 1 : บิดามารดามีอายมุาก มีบุตรท่ีแยก
ครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวยงัท างานอยู ่ มีฐานะการเงินดี ชอบการเดินทางเพื่อพกัผอ่น บริจาค
ทรัพยสิ์นบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม 

 ขั้นที ่7ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 2 : ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุาก 
บุตรแยกครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดล้ดลง ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่
เป็นค่ารักษาพยาบาลและผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอาย ุ

 ขั้นที ่8คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและยงัท างาน
อยู ่กลุ่มน้ีรายไดย้งัคงมีอยู ่และพอใจในการท่องเท่ียว 

 ขั้นที ่9คนท่ีอยูค่นเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหยา่ขาดจากกนัและออกจาก
งานแลว้ กลุ่มน้ีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 

 3.3   อาชีพ ( Occupation)อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

  3.4    รายได้ (  Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic Circumstance) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายไดก้ารออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน ส่ิงเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งส้ิน 

3.5    การศึกษา ( Education) ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภค
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

 3.6    ค่านิยมหรือคุณค่า ( Value) และรูปแบบการด ารงชีวติ ( Lifestyle) ค่านิยม
หรือคุณค่า ( Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
หรือหมายถึงอตัราผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ รูปแบบการด ารงชีวติ ( Lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการด าเนินชีวติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป กิจกรรม ( Activities) ความสนใจ 
(Interest) ความคิดเห็น (Opinions) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 130-135) 

4.    ปัจจัยด้านจิตวทิยา (  Psychological factor) หรือปัจจยัภายใน การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 

 4.1    การจูงใจ (  Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ ( Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวั
บุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก
ได ้พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ ( Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตอ้งการท่ีไดรั้บการ
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กระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย แรงจูงใจท่ี
เกิดข้ึนภายในตวัมนุษย ์ถือวา่เป็นความตอ้งการของมนุษย ์ไม่วา่จะเป็น ความตอ้งการทางดา้น 
ต่างๆ ท าใหเ้กิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบ าบดัความตอ้งการของตน 

 4.2    การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูปั่จจยั
ภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ และยงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิง
กระตุน้ การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 การเห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน รส กาย การ
สัมผสั ซ่ึงแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บั 

4.2.1ลกัษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ส่ิงเร้าต่างๆ 
   4.2.2 ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้เร้ากบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้น      

4.2.เง่ือนไขของแต่ละบุคคลท่ีมีความตอ้งการทศันคติค่านิยมแตกต่างกนั 
  4.3    การเรียนรู้ (  Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจาก

ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดข้ึน เม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และเกิดการ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้น 

  4.4    ความเช่ือ (  Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

  4.5    ทศันคติ (  Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ( Kotler. 
2003 : 270) หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงส่วนประกอบของ
ทศันคติ จะประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 

  4.5.1   ส่วนของความเขา้ใจ ( Cognitive Component) ประกอบดว้ย 
ความรู้และความเช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภค 

  4.5.2   ส่วนของความรู้สึก ( Affective Component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบั
อารมณ์ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ความรู้สึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่พอใจ เช่น 
การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภณัฑ ์

  4.5.3   ส่วนของพฤติกรรม ( Behavior Component) หมายถึง แนวโนม้
ของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือ การก าหนดพฤติกรรม ท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 
  4.6    บุคลกิภาพ ( Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 
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 4.7     แนวคิดของตนเอง (  Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ
ตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

จากพฤติกรรมผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค แสดงใหเ้ห็นวา่ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
นั้น ยอ่มไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆหลากหลายปัจจยั และในทา้ยท่ีสุดก็จะแสดงออกมาในรูป
ของพฤติกรรมการตอบสนองท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งใหค้วามใส่ใจใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภครวมถึงปัจจยัหรือสาเหตุต่างๆ อนัจะท าใหส้ามารถคน้หา
ความตอ้งการของผูซ้ื้อและสามารถตอบสนองไดอ้ยา่งสูงสุด 

 
3.แนวคิดการเขียนแผนธุรกจิ 

แผนธุรกิจ หรือ Business Plan นั้น เป็นเสมือนกรอบแนวทางท่ีท า ใหก้ารด าเนินการธุรกิจ
เป็นไปตามแผนงานท่ีวางเอาไว ้  ท าใหผู้ป้ระกอบการทัว่ไปจนถึงผูป้ระกอบการรายใหม่มีความคิด
และเป้าหมายท่ีชดัเจนในขณะเดียวกนัส าหรับผูป้ระกอบการท่ีก าลงัคิดจะขยายกิจการแผนธุรกิจก็
เป็นปัจจยัส าคญั ท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจของผูร่้วมทุน หรือสถาบนัการเงินท่ีจะขอกูย้มืเงินอีก
ดว้ยแผนธุรกิจจึงถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการจะประกอบธุรกิจทั้งการจดัท าก็ยงัมีวธีิท่ีค่อนขา้งซบัซอ้น
ท าใหก้ารท่ีผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงขอ้ผดิพลาดท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพราะการท าแผนธุรกิจท่ีไม่ดีอาจ
ส่งผลต่อกิจการในระยะยาวไดก้ารจะเขียนแผนธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการเตรียมพร้อมขั้น
พื้นฐานก่อนจะอธิบายเทคนิคดงักล่าวควบคู่ไปกบัส่วนองคป์ระกอบของแผนธุรกิจ ดงัต่อไปน้ี 

 แนวคิดธุรกิจ ( What): อธิบายแนวคิดธุรกิจใหช้ดัเจนวา่ท าธุรกิจอะไร มีความแต่งต่าง
จากธุรกิจอ่ืนๆท่ีมีอยูอ่ยา่งไร 

 ลูกคา้เป้าหมาย(Who): ระบุลูกคา้เป้าหมายหลกัของโครงการวา่จะขายใครรายไดค้วรอยู่
ท่ีเท่าไรและจะเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มนั้นไดอ้ยา่งไร 

 ท่ีตั้งโครงการ ( Where): ระบุท าเลท่ีตั้งของโครงการใหช้ดัเจนพร้อมลกัษณะโดยรอบ
ของท าเลท่ีจ า  เป็นในการพฒันาโครงการลกัษณะทางกายภาพ    และขอ้ก าหนดทางกฎหมายของ
ท่ีดินแปลงดงักล่าว 

 รูปแบบการด าเนินธุรกิจวา่จะด าเนินการอยา่งไร( How): อธิบายรูปแบบการด าเนินธุรกิจ
ท่ีจะท า 

 ใชเ้งินลงทุนและผลตอบแทน ( How Much): สรุปวา่ธุรกิจน้ีตอ้งใชเ้งินลงทุนเท่าไร 
หลกัๆ แลว้ ใชก้บัอะไรแหล่งรายไดห้ลกัมาจากไหนอะไรบา้งและผลตอบแทนจากโครงการน้ีจะ
เป็นเท่าไรระยะเวลาคืนทุนจะเป็นก่ีปีจะหาแหล่งเงินทุนจากไหน มีความเส่ียงอะไรบา้ง 
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ท าไมถึงคิดวา่ธุรกิจท่ีจะท าถึงจะมีลูกคา้มาใชบ้ริการ ( Why):  อธิบายวา่ท าไมถึงคิดวา่
ธุรกิจน้ีจะประสบความส าเร็จดา้นยอดขายตามแผนท่ีวางไวท้  าไมถึงมัน่ ใจไดว้า่ธุรกิจน้ีไปไดส้วย
แน่แนวคิดในการวางแผนและการวเิคราะห์โครงการการวเิคราะห์และประเมินโครงการ ( Project 
Analysis and Appraisal) คือ กระบวนการรวบรวมวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งใน
ระหวา่งโครงการ ท่ีเนน้การคาดคะเนถึงผลท่ีจะเกิดข้ึนจากการมีโครงการแลว้พิจารณาตดัสินวา่ 
สมควรจะด า เนินงานตามโครงการนั้นหรือไม่ เม่ือศึกษาความเป็นไปไดเ้บ้ืองตน้ของโครงการแลว้
ขั้นตอนต่อมาคือการศึกษาความเป็นไปไดโ้ดยละเอียด ( Feasibility Study) คือการศึกษาและการ
จดัท าเอกสารท่ีประกอบดว้ยขอ้มูลต่างๆ ท่ีจ  าเป็นท่ีแสดงถึงเหตุผลสนบัสนุน ( Justification) ความ
ถูกตอ้งสมบูรณ์ ( Soundness) ของโครงการ เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงโครงการท่ีดี โดยโครงการท่ีดีคือ
โครงการท่ีสามารถนา ไปปฏิบติัไดจ้ริงและเม่ือปฏิบติัแลว้จะใหผ้ลประโยชน์ตอบแทนคุม้ค่าต่อ
การลงทุน การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการมีวตัถุประสงค ์ใหผู้ต้ดัสินใจมีขอ้มูลพื้นฐาน
เพียงพอวา่จะตดัสินใจจะลงทุนในโครงการนั้น หรือไม่ซ่ึงการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ
จะประกอบไปดว้ยการศึกษาในดา้นต่างๆ 

องค์ประกอบของแผนธุรกจิ 
1. บทสรุปส าหรับผูบ้ริหาร  
2. ประวติัโดยยอ่ของกิจการ 
3. การวเิคราะห์สถานการณ์ 
4. วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจ 
5. แผนการตลาด  
6. แผนการจดัการและแผนก าลงัคน 
7. แผนการผลิตปฏิบติัการ 
8. แผนการเงิน 
9. แผนการด าเนินงาน  
10. แผนฉุกเฉิน 
องค์ประกอบที ่1 : บทสรุปส าหรับผู้บริหาร ผู้เขียน :(วทิยา ด่านธ ารงกูล.ผศ )เป็นส่วนท่ีจะ

สรุปใจความส าคญัๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอ้ยูใ่นความยาวไม่เกิน 1-2 หนา้ ส่วนน้ีมีความส าคญั 
เพราะเป็นส่วนแรกท่ีผูร่้วมลงทุนจะอ่านและจะตอ้งตดัสินใจจากส่วนน้ีวา่จะอ่านรายละเอียดในตวั
แผนต่อหรือไม่ ดงันั้น บทสรุปผูบ้ริหารจึงตอ้งช้ีใหเ้ห็นประเด็นส าคญัสองประการ คือ หน่ึง 
ช้ีใหเ้ห็นวา่มีโอกาสจริงๆ เกิดข้ึนในตลาดส าหรับธุรกิจท่ีก าลงัคิดจะท า สอง ตอ้งช้ีใหเ้ห็นวา่ สินคา้
หรือบริการท่ีจะท านั้น จะสามารถใชโ้อกาสในตลาดท่ีวา่นั้นใหเ้ป็นประโยชน์ไดอ้ยา่งไรบทสรุป



23 
 

 

ผูบ้ริหารจึงตอ้งเขียนใหเ้กิดความน่าเช่ือถือหนกัแน่น และชวนใหติ้ดตามรายละเอียดท่ีอยูใ่นแผน
ต่อไป ผูเ้ขียนแผนควรระลึกไวเ้สมอวา่ คุณภาพของบทสรุปผูบ้ริหารจะสะทอ้นถึงคุณภาพของแผน
โดยรวม จึงควรใหเ้วลากบัการเขียนส่วนน้ีอยา่งพิถีพิถนัเน้ือหาในบทสรุปผูบ้ริหาร   ควรจะ
กล่าวถึงส่ิงต่อไปน้ี 

1.  อธิบายวา่จะท าธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเป็นอยา่งไรพยายามอธิบายใหเ้ห็น
วา่สินคา้หรือบริการท่ีจะท านั้นจะเปล่ียนแปลงวถีิชีวติหรือวถีิการใชสิ้นคา้หรือบริการไปจากเดิม
อยา่งไรบอกดว้ยวา่ธุรกิจจะก่อตั้งเม่ือไร สินคา้ /บริการมีคุณสมบติัพิเศษอะไรในแง่รูปลกัษณ์ 
ประโยชน์ใชส้อย เทคโนโลย ีฯลฯ ท่ีจะไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งหากธุรกิจด าเนินการมาเป็นระยะเวลา
หน่ึงแลบ้อกดว้ยวา่ ขนาดของธุรกิจใหญ่ขนาดไหน มีความเติบโตกา้วหนา้ในช่วงท่ีผา่นมาอยา่งไร 
             2. โอกาสและกลยทุธ์ สรุปวา่อะไรคือโอกาส ท าไมจึงน่าในใจ และจะใชโ้อกาสนั้นดว้ยวธีิ
อยา่งไรขอ้มูลส่วนน้ีอาจน าเสนอในรูปขอ้เทจ็จริงของตลาด เง่ือนไขตลาด สภาพของคู่แข่งเช่น คู่
แข่งขนัไม่ปรับปรุงสินคา้มานานแลว้ คู่แข่งขนัก าลงัเพล่ียงพล ้า แนวโนม้ของอุตสาหกรรมและ
อ่ืนๆ ท่ีแสดงวา่โอกาสทางการคา้ก าลงัเปิดให)้ 

3. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและการคะเนลูกคา้เป้าหมายระบุและอธิบายยอ่ๆถึงลกัษณะตลาด
ใครเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั จะจดัวางต าแหน่งผลิตภณัฑอ์ยา่งไร จะวางแผนการเขา้ถึงลูกคา้อยา่งไร
รวมถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างของตลาด ขนาดและอตัราการเติบโตของกลุ่มลูกคา้ยอดขาย
และส่วนแบ่งตลาดท่ีคาดหมาย 

4. ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของธุรกิจระบุถึงความไดเ้ปรียบและความเหนือกวา่ในการ
แข่งขนั เช่น ความไดเ้ปรียบจากตวัผลิตภณัฑ ์การไดเ้ปรียบจากการเขา้ตลาดก่อน ความไดเ้ปรียบ
จากการท่ีคู่แข่งขนัอยูใ่นภาวะอ่อนแอ ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้น 

5. ความคุม้ค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการท าก าไรบทสรุปใหเ้ห็นถึงความคุม้ค่า
ของการลงทุน เช่น ก าไรขั้นตน้ ก าไรจากการด าเนินงาน ระยะเวลาของการท าก าไร ระยะเวลาการ
คุม้ทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมายอตัราผลตอบแทนจาการลงทุน และการ
คาดคะแนนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

 6. ทีมผูบ้ริหารสรุปความรู้ความสามารถ ประสบการณ์ และทกัษะของผูท่ี้เป็นตวัหลกัใน
การก่อตั้งและบริหาร พร้อมสมาชิกในทีม บอกยอ่ๆ ถึงความส าเร็จในอดีต โดยเฉพาะท่ีเก่ียวกบัการ
ท าก าไร การบริหารงานและคน 

 7. ขอ้เสนอผลตอบแทนระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ี้ตอ้งการ จะเอาเงินไปท าอะไร
จะตอบแทนเจา้ของเงินอยา่งไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจา้หนา้ท่ีหรือผูร่้วมลงทุนจะเป็น
เท่าใด 
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 องค์ประกอบที ่2 : ประวตัิย่อของกจิการผู้เขียน (พภิพ อุดร.ดร.อ ) ส่วนน้ีคือการใหข้อ้มูล
เบ้ือตน้เก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของการก่อตั้งกิจการทั้งในดา้นรูปแบบการจดัตั้งหรือจด
ทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาดการคิดคน้และพฒันาสินคา้ /
บริการท่ีตอ้งการน าเสนอใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีควรใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเป้าหมายระยะ
ท่ีตอ้งการใหเ้ป็นในอนาคต 
 องค์ประกอบที ่3 : การวเิคราะห์สถานการณ์ผู้เขียน : ( อ.ดร.ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์ )
ขั้นตอนแรกของการจดัท าแผนธุรกิจ คือ การพยายามท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มของการ
ด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของปัจจยัส าคญัๆท่ีส่งผลกระทบ
ต่อสถานการณ์การแข่งขนัความน่าสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรมตลอดจนความสามารถในการ
ท าก าไร และความพร้อมในดา้นต่างๆของกิจการ ดงันั้นการวเิคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานอนัดบั
แรกท่ีส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรกระท าเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดทิศทางกลยทุธ์ และ
แผนการด าเนินงานของกิจการ  

การวเิคราะห์สถานการณ์หรือเรียกอยา่งยอ่ๆวา่ SWOT ANALYSIS 
 1.การวเิคราะห์ปัจจยัภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพร้อมของ

กิจการในดา้นต่างๆ ทั้งน้ีโดยมุ่งเนน้การวเิคราะห์ในส่วนท่ีเป็น จุดแขง็( Strengths) และจุดอ่อน 
(Weaknesses) ของกิจการ 

2. การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจท่ี
ผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงตอ้งพยายามเขา้ใจในสถานการณ์
ปัจจุบนัและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอ้มดงักล่าว เป็นไปในลกัษณะท่ี
เป็นโอกาส ( Opportunities) หรืออุปสรรค ( Threats) ในการด าเนินธุรกิจ ผลลพัธ์จากขั้นตอนของ
การวเิคราะห์สถานการณ์ คือ บทวเิคราะห์ความเป็นไปและแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของการ
ด าเนินธุรกิจท่ีเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นต่างๆ ของกิจการ 

องค์ประกอบที ่ 4 : วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ ผู้เขียน อ.ดร.พภิพ อุดร ) )
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจหมายถึงผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการตอ้งการไดรั้บในช่วง
ระยะเวลาของแผน ซ่ึงโดยทัว่ไปเป้าหมายทางธุรกิจอาจเป็นเป้าหมายโดยรวมของกิจการและ
เป้าหมายเฉพาะดา้นในแต่ละแผนกหรือลกัษณะงาน เช่น เป้าหมายทางการตลาด เป้าหมายทางการ
จดัการเป้าหมายทางการผลิต และเป้าหมายทางการเงิน เป็นตน้ นอกจากน้ีเป้าหมายทางธุรกิจอาจ
แบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้นคือ ภายใน 1 ปี เป้าหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ปี และเป้าหมายระยะ
ยาวท่ีนานกวา่ 5 ปี 

ลกัษณะของเป้าหมายของธุรกิจท่ีดีมี 3 ประการ คือ 
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1. มีความเป็นไปได ้หมายความวา่ กิจการมีโอกาสท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้หากไดมี้การ
ด าเนินงานอยา่งเตม็ท่ีตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก
สภาพแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กล่าวคือ ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ี
เล่ือนลอยเกินความจริงจนท าไม่ได ้และก่อใหเ้กิดความทอ้แท ้แต่ก็ไม่ควรตั้งเป้าหมายท่ีง่าย
จนเกินไปจนไม่ตอ้งทุ่มเทความพยายามใดๆ ก็สามารถท่ีจะบรรลุเป้าหมายไดโ้ดยง่าย เป้าหมายท่ีดี
จึงควรเป็นผลลพัธ์ท่ีท าไดย้ากแต่มีความเป็นไปได ้

2. สามารถวดัผลไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม หมายถึง มีความชดัเจนท่ีสามารถประเมินไดว้า่ 
กิจการบรรลุตามเป้าหมายนั้นหรือไม่ ทั้งน้ี โดยทัว่ไป ควรจะตอ้งก าหนดระยะเวลาใหช้ดัเจนวา่ 
จะตอ้งบรรลุถึงเป้าหมายนั้นภายในระยะเวลาเท่าใด 

3. เป็นไปในทิศทางเดียวกนั หมายถึง เป้าหมายยอ่ยๆ ในแต่ละฝ่ายควรมีความสอดคลอ้ง
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั พร้อมทั้งใหแ้น่ใจวา่เป้าหมายระยะสั้นๆ เป็นไปเพื่อสนบัสนุนและ
ส่งเสริมเป้าหมายในระยะปานกลางและระยะยาวกล่าวคือ ไม่มุ่งหวงัเพียงก าไรหรือผลลพัธ์ในระยะ
สั้นมากจนเกินไป โดยเฉพาะหากผลในระยะสั้นนั้นจะก่อใหเ้กิดผลเสียไดใ้นระยะปานกลางและ
ระยะยาว 

องค์ประกอบที ่5 : แผนการตลาดผู้เขียน (พภิพ อุด.ดร.อ. ) แผนการตลาด คือ การก าหนด
ทิศทางและแนวทางในการทุ่มเทความพยายามทางการตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและ
ประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวล่้วงหนา้ โดยใชป้ระโยชน์จากความเขา้ใจท่ีไดรั้บจากการวเิคราะห์
สถานการณ์ในองคป์ระกอบท่ี 3 มาพิจารณาร่วมกบัวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางธุรกิจท่ีก าหนด
ไวใ้นองคป์ระกอบท่ี 4 ดงันั้น การวางแผนการตลาดจึงเป็นการก าหนดกลยทุธ์และวธีิในการด าเนิน
กิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหกิ้จการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีมุ่งหวงั โดย
ค านึงถึงการใชท้รัพยากรทางการตลาดใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและ
แนวโนม้การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ เน้ือหา
ของแผนการตลาดตอ้งตอบค าถามหลกัๆ ใหก้บัผูป้ระกอบการอยา่งนอ้ยดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาดท่ีตอ้งท าใหไ้ดใ้นระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบา้ง 
2. ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. จะน าเสนอสินคา้บริการอะไรใหก้ลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด และดว้ยวธีิการใด 
4. จะสร้างและรักษาความพึงพอใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นไดด้ว้ยวธีิการใดบา้ง 
5. ถา้สถานการณ์ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้จะปรับตวัหรือแกไ้ขอยา่งไรในการตอบ

ค าถามดงักล่าวขา้งตน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ ความสามารถ ตลอดจนประสบการณ์
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และวจิารณญาณท่ีดี ในการก าหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ และวธีิการทางการตลาดส าหรับกิจการตาม
องคป์ระกอบท่ีส าคญัของแผนการตลาด ซ่ึงมีเน้ือหาหลกั 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

1. เป้าหมายทางการตลาด 
2. การวเิคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
3. กลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยทุธ์การตลาดเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
- กลยทุธ์เพื่อการเติบโตทางการตลาด 
- กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 
องค์ประกอบที ่6 : แผนการจัดการและแผนคน( ผู้เขียน  :ผศ.วทิยา ด่านธ ารงกูล) ในส่วนน้ี

ผูจ้ดัท าแผนจะตอ้งระบุโครงสร้างขององคก์ารใหช้ดัเจน โดยแสดงแผนผงัโครงสร้างขององคก์รวา่ 
ประกอบไปดว้ยหน่วยงานอะไรบา้ง หน่วยงานแต่ละหน่วยมีความรับผดิชอบอะไรรวมถึงต าแหน่ง
ผูบ้ริหารหลกัๆ ขององคก์าร โครงสร้างของคณะกรรมการและการถือหุน้การเขียนในส่วนน้ีควรจะ
ท าใหผู้อ่้านเห็นวา่คณะผูบ้ริหารรวมตวักนัในลกัษณะเป็นทีมท่ีดีในการบริหารมีความสมดุลในดา้น
ความรู้ ความสามารถท่ีครบถว้น ทั้งดา้นเทคนิคและการบริหาร มีความช านาญและประสบการณ์ใน
กิจการท่ีท า 

 
รายละเอียดในส่วนน้ีประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี คือ 
 1. โครงสร้างองคก์ร 

         1.1 ต าแหน่งงานหลกัๆ ขององคก์าร คนท่ีจะมาด ารงต าแหน่ง พร้อมทั้งแผนผงัองคก์าร  
                 1.2 หากผูบ้ริหารคนใดคนหน่ึง ไม่สามารถปฏิบติัหนา้ท่ีไดเ้ตม็เวลา ตอ้งระบุวา่ใครจะ
เป็นผูช่้วยในงานนั้น เพื่อท าใหง้านสมบูรณ์ 

 1.3 หากทีมงานผูบ้ริหารเคยท างานร่วมกนัมาก่อน ใหร้ะบุวา่เคยท างานอะไร มี
ความส าเร็จในฐานะทีมท่ีดีอะไรบา้ง 

2. ต าแหน่งบริหารหลกั 
2.1 ระบุวา่ต าแหน่งบริหารหลกัๆ มีความรู้ ความช านาญอะไรบา้ง และมีความเหมาะสม

ในต าแหน่งงานนั้นอยา่งไร 
2.2 ระบุบทบาท ภาระความรับผดิชอบของแต่ละต าแหน่งในทีมบริหาร  

                   2.3 อาจใส่ประวติัสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวใ้นส่วนน้ีดว้ยก็ได ้หรือมิฉะนั้นอาจน าไป
ใส่ไวร้วมกนัในภาคผนวก 
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          3. ผลประโยชน์ตอบแทนแก่ผูบ้ริหาร ระบุเงินเดือนท่ีจ่ายแก่ผูบ้ริหาร ตลอดจนผลประโยชน์
ในรูปแบบอ่ืน ๆ และสัดส่วนการถือหุน้ ของผูบ้ริหารแต่ละคน 
 4. ผูร่้วมลงทุน ระบุผูร่้วมลงทุนอ่ืนๆ และเปอร์เซ็นตก์ารถือหุน้ 
 5. คณะกรรมการบริษทั ระบุคุณสมบติัของกรรมการบริษทั องคป์ระกอบและภูมิหลงัของ
กรรมการแต่ละคนวา่จะเป็นประโยชน์ต่อกิจการอยา่งไร 

องค์ประกอบที ่7 : แผนการผลติปฏิบัติการ  ผู้เขียน  :( เอกจิตต์ จึงเจริญ.ดร.อ ) หลงัจากท่ี
ผูป้ระกอบการไดท้  าการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของกิจการ ตลอดจนก าหนด
วตัถุประสงคท์างธุรกิจและแผนกลยทุธ์ของกิจการในภาพรวม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั
แลว้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งถ่ายทอดส่ิงเหล่านั้นใหอ้อกมาเป็นแผนการผลิต /ปฏิบติัท่ีสอดคลอ้ง
และเช่ือมโยงกบัแผนธุรกิจส่วนอ่ืนๆของบริษทั อนัไดแ้ก่ แผนการตลาด แผนการบริหารและ
จดัการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนบัสนุนและส่งเสริมใหอ้งคก์รมีศกัยภาพในการบรรล
เป้าหมายตามแผนนั้นๆแผนการผลิตปฏิบติัการท่ีดีจะตอ้งสะทอ้นความสามารถของกิจการในการ
จดัการกระบวนการผลิตและปฏิบติัการใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการ
แข่งขนัใหก้บัธุรกิจ โดยมุ่งเนน้ประเด็นการจดัการไปยงัระบบการแปลงสภาพวตัถุดิบและ
ทรัพยากรในการผลิตใหเ้ป็นผลผลิต ซ่ึงสามารถแสดงความสัมพนัธ์ไดด้งัแผนภาพท่ี 1 โดย วตัถุดิบ
และทรัพยากร นั้น หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใช ้ชัว่โมงแรงงานท่ีท าการผลิต หรือค่าใชจ่้ายรวม
ของทรัพยากรทุกอยา่งท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ ส าหรับ กระบวนการ
ผลิตและปฏิบติัการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวตัถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเ้ป็น
ผลผลิต และ ผลผลิต นั้น หมายความถึง จ านวนหรือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีผลิตไดใ้นการวาง
แผนการผลิต /ปฏิบติันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาตดัสินใจในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและ
ปฏิบติัการภายในกิจการตามประเด็นท่ีส าคญัๆ รวม 10 ประเด็นดงัต่อไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 
2. การออกแบบสินคา้และบริการ 
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบติัการ และการตดัสินใจเร่ืองก าลงัการผลิต  
4. การเลือกสถานท่ีตั้ง 
5. การออกแบบผงัของสถานประกอบการ 

              6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนก าลงัคน  
              7. การจดักระบวนการจดัส่งวตัถุดิบ และสินคา้ส าเร็จรูป (Supply-Chain Management) 
              8. ระบบสินคา้คงคลงั 
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              9. ก าหนดการผลิตและปฏิบติัการ 
              10. การด ารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  

องค์ประกอบที ่8 : แผนการเงินผู้เขียน  :รศ.ประนอม โฆวนิวพิฒัน์ ในการจดัท าแผนธุรกิจ
นั้น กิจการตอ้งทราบใหไ้ดว้า่แผนท่ีจะจดัท าข้ึนนั้น เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ การท่ี
จะบรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนเท่าใดจะไดม้าจากแหล่งใดบา้ง จากแหล่ง
เงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุนภายนอกในรูปของการกูย้มืจากเจา้หน้ี 
เรียกวา่ กิจกรรมจดัหาเงิน ( Financing Activities) จากนั้น จะเป็นเร่ืองของการตดัสินใจน าเงินไป
ลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา่ กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซ่ึงจะแตกต่างไปตามประเภทของ
ธุรกิจ กิจกรรมท่ีส าคญัต่อเน่ืองจากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้คือกิจกรรมด าเนินงา
(OperatingActivities) ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย การผลิต การซ้ือ การขาย และการจ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ
การตดัสินใจเก่ียวกบักิจกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจดัหาเงิน กิจกรรมลงทุน และกิจกรรม
ด าเนินงานจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจ นกับญัชีจะเป็นผูน้ าเสนอผลของ
กิจกรรมทั้งสามและสรุปออกมาเป็นงบการเงิน ( Financial Statements) ซ่ึงเป็นรายงานสรุปขั้น
สุดทา้ยของขบวนการจดัท าบญัชีท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงขอ้มูลทางการเงินของธุรกิจหรืออาจจะเป็นงบ
การเงินท่ีครอบคลุมการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบวา่ 
ในรอบระยะเวลาท่ีผา่นมานั้นธุรกิจมีฐานะการเงินอยา่งไร ก าไรหรือขาดทุน มีการเปล่ียนแปลงใน
เงินสดอยา่งไรบา้ง เพิ่มข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไรงบการเงินประกอบดว้ย 

1. งบดุล เป็นรายงานท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ ณ  วนัใดวนัหน่ึง    ในงบดุลจะประกอบ
ไปดว้ยขอ้มูลทางการเงินท่ีแสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัสินทรัพย ์หน้ีสินและส่วน
ของผูเ้ป็นเจา้ของ  
 2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได ้
ค่าใชจ่้ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
 3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในส่วนของเจา้ของ ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของหรือส่วนของผูถื้อ
หุน้ ประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดว้ยกนั คือ - ทุนเรือนหุน้ - ก าไรสะสมงบน้ีจึงแสดงใหเ้ห็นถึงความ
เปล่ียนแปลงของทุนเรือนหุน้และก าไรสะสม 
  4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของกระแสเงินใด
ในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหท้ราบวา่ เงินสดในปีปัจจุบนัท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงนั้น มี
สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท   ดงัต่อไปน้ี -กิจกรรมด าเนินงาน - กิจกรรมลงทุน - กิจกรรม
จดัหาเงิน 
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 5. นโยบายบญัชี หมายถึง หลกัการบญัชีหรือวธีิปฏิบติัท่ีกิจการใชใ้นการจดัท าและน าเสนอ
งบการเงิน เน่ืองจากหลกัการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชมี้ไดห้ลายวธีิ วธีิการบญัชีท่ีกิจการเลือกใชจ้ะมี
ผลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกนั กิจการจึงตอ้งบอกขอ้มูลดงักล่าวใหผู้ใ้ชใ้นงบการเงินทราบ 
โดยทัว่ไปแลว้กิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเร่ืองต่อไปน้ีไวใ้นงบการเงิน - วธีิการรับรู้รายได้ - 
การตีราคาสินคา้คงเหลือ- การตีราคาเงินทุน - ค่าเผือ่หน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ - วธีิการคิดค่าเส่ือม
ราคา และการตดับญัชีสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน - การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ - การจดัท างบการเงิน
รวม 
 องค์ประกอบที ่ 9 : แผนการด าเนินงาน (ผู้เขียน : ผศ.วทิยา ด่านธ ารงกูล) หลงัจาก
ผูป้ระกอบการก าหนดกลยทุธ์ในดา้นต่าง ๆ ของกิจการอยา่งรอบคอบและครบถว้นแลว้ ขั้นตอน
ต่อมาก็คือ การจดัท ารายละเอียดของกลยทุธ์ดงักล่าวโดยการก าหนดกิจกรรมของกลยทุธ์แต่ละดา้น
ใหเ้ป็นรูปธรรมท่ีชดัเจนในทางปฏิบติั ผูป้ระกอบการอาจจะท าแผนการด าเนินงานในลกัษณะของ
ตารางท่ีมีรายละเอียดของเป้าหมาย กลยทุธ์ วธีิการ งบประมาณ และระยะเวลาด าเนินการ โดยจดัท า
รายละเอียดเป็นรายเดือนหรือรายสัปดาห์ ตามท่ีผูป้ระกอบการเห็นสมควร 

องค์ประกอบที ่ 10 : แผนฉุกเฉิน แผนฉุกเฉิน  เป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้
ล่วงหนา้ ในกรณีท่ีสถานการณ์หรือผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้หรือมี
เหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันเกิดข้ึน จนเป็นผลกระทบในทางลบกบักิจการ ซ่ึงโดยทัว่ไปผูป้ระกอบการ
ควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงทางธุรกิจท่ีอาจส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปอยา่งราบร่ืนตาม
แผนธุรกิจท่ีไดก้ าหนดไว ้
 ตวัอยา่งของประเด็นความเส่ียงทางธุรกิจและการเตรียมพร้อมท่ีควรระบุไวใ้นแผนฉุกเฉิน 
ไดแ้ก่กรณีดงัต่อไปน้ี 

         - ธนาคารไม่ใหเ้งินกูห้รือลดวงเงินกู ้
         - สินคา้ถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาท่ีถูกกวา่ 
         - มีปัญหากบัหุน้ส่วนจนไม่สามารถร่วมงานกนัได ้
         - สินคา้ผลิตไม่ทนัตามค าสั่งซ้ือเน่ืองจากขาดแคลนวตัถุดิบ 
         - สินคา้ผลิตมากจนเกินไป ท าใหมี้สินคา้ในมือเหลือมาก 
         - เกิดการชะงกัการเติบโตของทั้งอุตสาหกรรม 
         - ตน้ทุนการผลิต/การจดัการสูงกวา่ท่ีคาดไว ้ฯลฯ 

(อา้งอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E) 
 
 

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/%E0%B8%9A%E0%B8%97%25E
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4.ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ธนวรรณแสงสุวรรณและคณะ. (2552), และอดุลยจ์าตุรงคกุล. (2552:341-343) อธิบาย 

แนวคิดของคอทเลอร์ฟิลลิป(Kotler, Philip) วา่กลยทุธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing 
Mix 7P’s) วา่เป็นเคร่ืองมือในการจ าหน่ายบริการผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาถึงส่ิงต่างๆท่ีเรียกวา่
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยปัจจยั ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี (Place) 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั
และเท่าเทียมกนัข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารจะวางกลยทุธ์โดยเนน้น ้าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกวา่เพื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  
 1. ผลติภัณฑ์  (Product)ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือความใหม่ความสลบัซบัซอ้นและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้อง
ผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางถา้เรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอ่ืนส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบ
ห่อและป้ายฉลากมีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคหีบห่อท่ีสะดุดตาอาจท าใหผู้บ้ริโภค
เลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือป้ายฉลากท่ีแสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์
ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญัท่ีจะทาใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเช่นกนัสินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับตวัเขา้
กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 2. ราคา  (Price)ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจโดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่านกัการตลาดจึงควรคิดราคา
นอ้ยลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆส าหรับการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑส์ าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือยราคาสูงไม่ท าใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลงนอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ือง
ประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Placement-channel of distribution)กลยทุธ์ของนกัการ
ตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการพบตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย
แพร่หลายและง่ายท่ีจะก่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑเ์ช่นสินคา้ท่ีมีขายใน
ร้านเสริมสวยชั้นน าในหา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของใน
ซุปเปอร์มาร์เก็ตซ่ึงท าใหเ้สียภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-marketing communication)การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือข่าวสารท่ีนกัตลาด
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ส่งไปอาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหาสินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละ
มนัสามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่งเม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

ศิริวรรณเสรีรัตน์และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมการตลาดหมายถึงตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย  
7P ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Product)หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจการจดัหาการใชห้รือ
การบริโภคท่ีสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ  (Armstrong & Kotler, 2009) ประกอบดว้ยส่ิงท่ี
สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ไดเ้ช่นบรรจุภณัฑสี์ราคาคุณภาพตราสินคา้บริการและช่ือเสียงของผูข้าย
ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้บริการสถานท่ีบุคคลหรือความคิดผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value)ในสายตาของลูกคา้
จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายไดก้ารก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึง
ปัจจยัต่อไปน้ี 
 (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์  (Product differentiation) หรือความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation)  
 (2) องคป์ระกอบ  (คุณสมบติั ) ของผลิตภณัฑ์  (Product component) เช่นประโยชน์
พื้นฐานรูปร่างลกัษณะคุณภาพการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้เป็นตน้ 
 (3) การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์  (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์อง
บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์  (Product development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงใหดี้ข้ึน  (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์  (Product mix) และสายผลิตภณัฑ์  (Product 
line) 
  2. ราคา (Price)หมายถึงจ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์ / บริการหรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ / บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป  
(Armstrong & Kotler, 2009) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า  (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา  (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 
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 (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น 
 (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 (3) การแข่งขนั 
 (4) ปัจจยัอ่ืนๆ 

3. การจัดจ าหน่าย  (Place หรือ  distribution)หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาดสถาน
35บนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Channel distribution) หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค  (Kotler 
& Keller. 2009, p. 787) หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือ
ไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรมซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง  (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรมและใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึงงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผน
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบปัจจยัการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร  (Kotler & Keller, 
2009, p. 786) หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

  (1) การขนส่ง 
  (2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้ 
  (3) การบริหารสินคา้คงเหลือแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาหรับธุรกิจ

บริการ (Service marketing mix)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ  
(Etzel, Walker & Stanton, 2007) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อ
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สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย  (Personal selling) ท าการ
ขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการองคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั  (Integrated Marketing Communication: IMC)โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา  (Advertising)เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ (Armstrong and Kotler, 2009) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

 (1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา  (Create strategy) และยทุธวธีิการโฆษณา  
(Advertising tactics)  

 (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy)  
  4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย  (Personal selling)เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท์  (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 675) หรือเป็นการเสนอขาย
โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กิดการขายและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้  (Armstrong & Kotler. 
2009) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั  (1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย  (Personal selling 
strategy) (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management)  

  4.3 การส่งเสริมการขาย  (Sales promotion)หมายถึงเป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ  (Armstrong & Kotler, 2009, p. 617) เป็น
เคร่ืองมือ  34กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
(Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใชห้รือการซ้ือ
โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่ายการส่งเสริมการขายมี  3 รูปแบบคือ  
(1) การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  (Consumer promotion) (2) การ
กระตุน้คนกลางเรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขายเรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion)  
  4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์  (Publicity and public relations)มีความหมาย
ดงัน้ี (1) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการหรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ี
ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน  (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน ) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือ
ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน
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โดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑห์รือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  4.5 การตลาดทางตรง  (Direct marketing หรือ Direct response marketing)การ
โฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง  (Onlineadvertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง  
(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบั
ผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่างๆเพื่อส่ือสาร
โดยตรงกบัลูกคา้เช่นใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้านผูรั้บฟังหรือผูช้มใหเ้กิด
การตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสารหรือป้ายโฆษณา  (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการ
โฆษณาเช่ือมตรง  (Online advertising) หรือการตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์  (Electronic marketing 
หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ตเพื่อส่ือสาร
ส่งเสริมและขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ี
ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท์  (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  (3) การขายโดยใชแ้คตตา
ล็อค (4) การขายทางโทรศพัทว์ทิยหุรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 
 5. ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน  (Employee)มีความส าคญัมากส าหรับงานบริการ
เพราะการแสดงออกผา่นสีหนา้แววตาการพดูแมแ้ต่การสัมผสัซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการ
ฝึกอบรมการจูงใจเพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่างๆขององคก์รเจา้หนา้ท่ีตอ้งมี
ความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. ด้านการสร้างและนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation)เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้น
การแต่งกายสะอาดบุคลิกภาพและความกระตือรือร้นการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการ
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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 7. ด้านกระบวนการ  (Process)เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วไม่
ซบัซอ้นและทาใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพอใจสูงสุด 
 
งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัโครงการ 
 ยศวดี แขวฒันะ (2558)ไดท้  าการศึกษาการพัฒนาธุรกิจสปาไทยสู่ความย ั่ งยนื วธีิการทาง
จิตวทิยาบริการ เป็ นการศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัทางจิตวทิยาการบริการ 5 ดา้น ประกอบดว้ย  
ผูรั้บบริการองค์ การธุรกิจบริการผลิตภณฑั์ บริการ สภาพแวดล้ อมในการบริการกั บความพึงพอใจ  
ของผู ้ใชบ้ริการหรือลูกค้ าเพื่อศึกษาสภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจสปาในประเทศ  
ไทยและศึกษาวธีิการพฒันาธุรกิจสปาอยา่งย ัง่ยนืโดยมุ่งเนน้ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตวทิยาผลการวจิยั 
พบว่าลูกค้ามีระดบัความคิดเห็นในภาพรวมด้ านผูใ้ห้บริการด้านความพึงพอใจของลูกค้ าและด้าน
ผูรั้บบริการอยู่ ในระดบั เห็นดว้ยมากท่ีสุด ส่วนระดบัความคิดเห็นของลูกค้ าใน 44 ภาพรวมด้าน
องคก์ารธุรกิจบริการด้ านสภาพแวดลอ้มการบริการและด้ านผลิตภณัฑบ์ริการอยูใ่ นระดบัมาก 
สภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจสปาคือความยุง่ยากในการจดัการการ  ควบคุมคุณภาพ
การบริการการใชเ้งินลงทุนค่อนขา้งสูงการหาท าเลท่ีตั้งท่ีดีและเหมาะสม  ความยากในการสร้าง
ช่ือเสียง การขาดแคลนแรงงานท่ีมีความรู้เฉพาะทาง ความตอ้งการและพฤติกรรม  ผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดลอ้ม และคุณสมบติัท่ีเหมาะสมของผูป้ระกอบการ 
 พชัรภรณ์ พงษ์อารี( 2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจั ยส่วนประสมการตลาดในมุมมองของ  
ผูรั้บบริการร้านเสริมสวยในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานีการศึกษาพบวา่ สามารถช้ีใหเ้ห็นถึง  
พฤติกรรมและปัจจยัท่ีใชป้ระกอบในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปาของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะปัจจยั  
42 ทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งมีคุณภาพดีเพื่อดึงดูดความตอ้งการของลูกคา้ รวมถึงปัจจยัทางดา้น  
บุคลากรซ่ึ งหมายถึง พนกังานบริการเก่ียวกบัผลของการใชบ้ริการสปา เพื่อประกอบในการ  
ตดัสินใจใชบ้ริการไดถู้กตอ้งส าหรับปัจจยัท่ีผลการวจิยัท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งทั้ งหมด 400 คน ส่วน
ใหญ่มีอายุ30 – 39 ปี จ  านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมามีอาย ุ20 – 29 ปี จ านวน  108 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ  านวน 228 คน คิดเป็ 
นร้อยละ 57.00 รองลงมา มีระดบกัารศึกษา ต ่า กวา่ปริญญาตรีจา นวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ  24.25 
ส่วนใหญ่เป็นข้าราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาเป็น  พนกังาน
บริษทั/ธนาคาร จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน  202 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.50 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 ส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 163 คน คิดเป็ นร้อยละ 40.75 รองลงมามีรายได้
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เฉลียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 ตามล า ดับ ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูรั้บบริการร้านเสริมสวยในเขตเทศบาล
เมืองปทุมธานีผลการวจิยัสรุปไดว้า่ ดา้นทางออกของลูกคา้ ดา้นตน้ทุนของ  ลูกค้า ดา้นความ
สะดวกสบาย และดา้นการติดต่อส่ือสารอยูใ่นระดบัมากและระดับความส าคญั โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากการเปรียบเทียบระดบั ความส าคญัของปัจจยส่ัวนประสมการตลาดใน  มุมมองของผูรั้บบริการ
ร้านเสริมสวยในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานีผลการวจิั ยสรุปไดว้า่อายไุม่มี  ผลต่อระดบัความส าคญั
ของปัจจยัการใชบ้ริการ 

เขมจิรา กุลข า (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ

ร้านเสริมสวยในอ าเภอเกาะสมุยจงัหวดัสุราษฏร์์ธานีผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในอ าเภอเกาะสมุย 

พบวา่ โดยรวม  ผลการประเมินอยูใ่นระดบัมาก พบวา่ดา้นกระบวนการมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดรองลงมา 

ไดแ้ก่ดา้นพนกังาน/  บุคลากรดา้นราคาดา้นผลิตภณัฑด์า้นกายภาพ และดา้นสถานท่ีตามล า ดบั การ

ส่งเสริมการตลาด ผลการประเมินความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.5ส่วนระดบัการศึกษาและระดบัรายไดไ้ม่มีผลต่อการตดัสินใจ 
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บทที ่3 
วธีิการด าเนินการ 

วธีิการด าเนินการ 
 โครงการกลุ่มธุรกิจบริการร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม NE Salonจดัท าข้ึนโดยกลุ่ม
นกัศึกษาสาขาวชิาการตลาดโดยมีวธีิการด าเนินโครงการดงัต่อไปน้ี 
ขั้นที ่1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ 
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะท าธุรกิจและบริการ 
5. จดัเตรียมสถานท่ีในการลงมือปฏิบติังาน 
6. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที ่2 ขั้นด าเนินการ 
1. จดัซ้ือวสัดุ และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบติังาน 
2. ทดลองปฏิบติัการบริการ ประเมินผลการปฏิบติังาน 
3. ปฏิบติัด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนบริการ ท่ีวางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นที ่3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบติังานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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แผนการด าเนินงาน 

 
วนั เวลา สถานที่ 
เร่ิมด าเนินการตั้งแต่ มิถุนายน 2562 จนถึง กุมภาพนัธ์ 2563  
สถานท่ีปฏิบติังาน บา้นเลขท่ี 242 ถ.สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนา  
                                         จ.กรุงเทพฯ 10260

ขั้นตอนการด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจ          

2. ประชุมวางแผนงาน วาง
รูปแบบงาน และจดัสรร
งบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารยท่ี์
ปรึกษาโครงการ 

         

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานท่ีท่ีจะท าธุรกิจบริการ 

        

5. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกล
ยทุธ์และการส่งเสริมการตลาด 

        

6. ลงมือปฏิบติังานตามแผนงาน
และขั้นตอนการด าเนินงานท่ีวาง
ไว ้

       

7. สรุปผลการปฏิบติังาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 
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แผนทีต่ั้งสถานประกอบการ 
 

 
  

สถานท่ีประกอบการ 
บา้นเลขท่ี 242 แขวงบางนา 
 เขตบางนา จ.กรุงเทพฯ 10260 

ATC 

ซอย
เชษฎ
า 

ท่าน ้าบางนา ถนนสรรพาวธุ 
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ขอบเขตด้านงบประมาณ และวสัดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน  3,500 บาท 
1.   วตัถุดิบ 

มูส       80  บาท 
สเปยแ์ขง็           60  บาท 
สเปรยฝ์ุ่ น      120 บาท 
เจลเซ็ตผม      90  บาท 

2.   อุปกรณ์ 
หวยี ี         80  บาท 
หวหีาง       50  บาท 
หนงัยาง       40  บาท 
ก๊ิบด าตวัตุ่ม      150  บาท 
ก๊ิบด าหวัแบน      150  บาท 
ก๊ิบด าฝอย      150 บาท 
ไดร์       300  บาท 

3.   เบ็ดเตลด็ 
ค่าเช่าสถานท่ี 100 บาท ต่อวนั 10 วนั                1 ,000  บาท 
ค่าผา้กนัเป้ือน 150 บาท ต่อคน 2 คน    300 บาท  
ค่าป้ายร้าน / ส่ือโฆษณา      50 บาท 
ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ       430 บาท   
รวม       3,500  บาท 
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การจัดท าแผนธุรกจิ 
1.  บทสรุปผู้บริหาร 
 ปัจจุบนัวยัรุ่นมกัจะใชสิ้นคา้ทุกประเภทตามกระแสแฟชัน่สมยัใหม่ไม่วา่จะเป็นเส้ือผา้ 
หนา้ผมตอ้งดูดีตามแฟชัน่ตลอดเวลา ความสวยความงามเป็นส่ิงท่ีส าคญัและก าลงัไดรั้บความนิยม
อยา่งต่อเน่ืองจากวยัรุ่นสุภาพบุรุษในยคุน้ี และรูปแบบการด าเนินชีวติของผูค้นเปล่ียนแปลงไป ท า
ใหพ้ฤติกรรมในแต่ละวนัตอ้งมีการปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ และการเขา้
ใชบ้ริการร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผมดว้ยเช่นกนั ท าใหส้ถาบนัเสริมความงามหลายๆแห่งไดรั้บ
ความนิยมอยา่งต่อเน่ือง หน่ึงในนั้น มีธุรกิจร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม ท่ีใหบ้ริการเฉพาะใน
ดา้นการท าผมโดยใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพรวมถึงอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัซ่ึงสามารถตอบสนองกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้
 ส าหรับแนวโนม้ของธุรกิจสถานความงามดูแลผม คาดวา่จะเป็นธุรกิจท่ีมีโอกาสขยายตวั
อยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคมีความตอ้งการความงามท่ีนบัวนัจะเพิ่มมากข้ึน  ในขณะท่ี
ธุรกิจเสริมความงามมีการปรับปรุงคุณภาพและพฒันาเทคโนโลยท่ีีใช ้และมีการบริการท่ี
หลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด และรวดเร็วมากข้ึน จนท าให้
ผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเร่ิมจากการช่ืนชอบ ใชบ้ริการบ่อย กระทั้งบาง
รายใชบ้ริการเป็นประจ าจนกลายเป็นสมาชิกของร้านไดใ้นท่ีสุด  
ดงันั้น คณะผูจ้ดัท าเล็งเห็นธุรกิจร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม มองเห็นแนวทางและโอกาสท่ีจะ
ประสบการส าเร็จในการลงทุนท าธุรกิจประเภทบริการเสริมความงามน้ี โดยอาศยัปัจจยัหลายอยา่ง 
เช่น ท าเล ท่ีตั้ง ราคาค่าใชบ้ริการ การบริการ และการสร้างจุดขายท่ีโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึง
เป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงหากสามารถสร้างความแตกต่างไดใ้นสายตาของผูบ้ริโภคได้
ชดัเจนจาก ปัจจยัเหล่าน้ีท าใหเ้กิดธุรกิจร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผมท่ีใชช่ื้อร้านวา่ NE Salon ทาง
คณะผูจ้ดัท ามีความมัน่ใจท่ีจะบริหารธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จในธุรกิจเสริมความงามได ้
 ปัจจุบนักิจการมีเงินลงทุน 200,000 บาท ในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวยีน 3,210,000 บาท 
มีตน้ทุนในการผลิต 7,970 บาท มีก าไรสุทธิ 2,244,903.55 บาท                                                                
 จึงไดจ้ดัตั้งเป็นร้านท่ีมีหุน้ส่วนด าเนินการโดย NE Salon ธุรกิจเก่ียวกบัการบริการรับเกลา้
ผม จดัแต่งทรงผมโดยมีหุน้ส่วน ดงัน้ี                                                                                                   
 1. นางสาวจทินญา   หม่ืนสา  2. นายภาวตั  พงษส์ะพงั 
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  ผลติภัณฑ์ สินค้า หรือบริการของธุรกจิ  
ส าหรับร้าน NE Salon เป็นร้านท่ีมีจุดเด่นดา้นเสริมความมัน่ใจของทรงผมส าหรับสุภาพสตรี

มีการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั จึงกลายเป็นจุดสนใจแก่ผูบ้ริโภค และช่างผมมีความสุภาพเป็นกนัเองแก่
ลูกคา้  และใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว มีมาตรฐานซ่ึงตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ อาทิ เช่น การท าผม
รับปริญญา การท าผมเจา้สาว เป็นตน้ 

สภาวะตลาด 
เน่ืองจากธุรกิจประเภทร้านท าผมเป็นธุรกิจท่ีไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง ท าใหส้ามารถเขา้สู่ธุรกิจ

ประเภทน้ีไดง่้ายท าใหธุ้รกิจบริการร้านท าผมมีคู่แข่งเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก และส่งผลใหธุ้รกิจน้ีมี
การแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน เพื่อท่ีจะแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดหรือลูกคา้  และธุรกิจบริการประเภท
น้ีมีความผนัผวนตามเศรษฐกิจของประเทศ เพราะเม่ือเศรษฐกิจตกต ่าลง ลูกคา้ก็เลือกท่ีจะประหยดั
เงิน โดยการท าทรงผมเองท่ีบา้น  

ลูกค้าเป้าหมาย 
กลุ่มเป้าหมายของทางร้าน คือ กลุ่มสุภาพสตรี ไม่วา่จะเป็น นกัเรียน นกัศึกษา วยัรุ่น วยั

ท างาน ท่ีมีความประสงคใ์นการตกแต่งจดัทรงผม ในโอกาสพิเศษ เช่นงานรับปริญญา งานแสดง
ต่างๆ หรือโอกาสส าคญั 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
ธุรกิจ NE Salon มีการจดัรูปแบบท่ีมีความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ เป็นอยา่งมาก การมีค่านิยม

ในการท่ีจะลุกข้ึนมาจดัทรงผม หรือ เสริมความมัน่ใจไดเ้ปล่ียนไป อนัเน่ืองมาจากไดมี้ความ
หลากหลายในการออกแบบทรงผม เป็นท่ีน่าสนใจ และเป็นการสร้างบุคลิกภาพใหดู้ดียิง่ข้ึนไปอีก 
จึงไดเ้ร่ิมมีความนิยมในการเขา้ร้านเสริมความมัน่ใจนั้นเอง ประกอบกบัการบริการท่ีน่าดึงดูดใจ มี
ความสวยงามสะดวกสบาย รวมไปถึงสถานท่ีท่ีใหบ้ริการน่ามาใชบ้ริการ สะอาดตา มีมุมให้
ถ่ายภาพ ท าใหน้บัวนัยิง่มีความส าคญัในชีวติประจ าวนัมากข้ึนกวา่แต่ก่อน และส่ิงท่ีแปลกใหม่เพื่อ
เป็นจุดขายท่ีน่าดึงดูดใจมากข้ึน และการบริการท่ีดี จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และ
เขา้ถึงมาตรฐานของการบริการ พนกังานตอ้งใหก้ารบริการท่ีดีคล่องแคล่วและวอ่งไว ในส่วนของ
พนกังานจะตอ้งใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ไดดี้ 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
 ส าหรับร้าน NE Salon เป็นร้านท่ีมีจุดเด่นดา้นเสริมความมัน่ใจบนทรงผมส าหรับ
สุภาพสตรี ร้านเรามีการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั จึงกลายเป็นจุดสนใจแก่ผูบ้ริโภค และช่างมีความ
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สุภาพเป็นกนัเองแก่ลูกคา้และใหบ้ริการ ท่ีรวดเร็ว มีมาตรฐานซ่ึงตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
อาทิ เช่น ท าผมรับปริญญา ท าผมเจา้สาว เป็นตน้ 

กลยุทธ์ด้านราคา 
1. ท าผมรับปริญญา    

เร่ิมตน้ท่ี  700 บาท 
2. ท าผมนางร า(เด็ก)   

เร่ิมตน้ท่ี  300 บาท 
3. ท าผมนางร า (ผูใ้หญ่)   

เร่ิมตน้ท่ี  350 บาท  
4. ท าผมเจา้สาว   

เร่ิมตน้ท่ี  1,000 บาท 
5. เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป   

เร่ิมตน้ท่ี  200 บาท 
กลยุทธ์ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
242 ถ.สรรพาวธุ แขวงบางนา เขตบางนา กรุงเทพ 10260 ร้าน NE Salonสามารถติดต่อช่องทาง

LINE ร้านเกลา้ทรงผม – ออกแบบทรงผม NE Salon 
ช่องทางทางการช าระเงิน มี 2 ช่องทาง  
1)การช าระเงินสด 
2)การช าระเงินผา่นทาง เงินผา่น SCBโดยการแสกน QR CODE ,เลขบญัชี 433-037690-5  

ธนาคารไทยพาณิชย ์
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ในแต่ละคร้ังท่ีลูกคา้มาท าผมกบัทางร้านเพียงแค่ลูกคา้ติดแฮชแทก็ ( Hashtag)ช่องทาง IG ร้าน

เกลา้ทรงผม – ออกแบบทรงผม ช่ือ  NE Salonมีส่วนลดราคา 5%  
แผนการผลติหรือการบริการ 
ส าหรับร้าน NE Salonเป็นร้านท่ีมีจุดเด่นดา้นเสริมความมัน่ใจบนทรงผมส าหรับสุภาพสตรี 

ร้านเรามีการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั จึงกลายเป็นจุดสนใจแก่ผูบ้ริโภค และช่างมีความสุภาพเป็น
กนัเองแก่ลูกคา้และใหบ้ริการ ท่ีรวดเร็ว มีมาตรฐานซ่ึงตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ อาทิ เช่น ท า
ผมรับปริญญา ท าผมเจา้สาว เป็นตน้  มีเสน่ห์ในกระบวนการขั้นตอนออกแบบทรงผมท่ีตอ้งใช้
ความประณีต พิถีพิถนัในแต่ละขั้นตอน จึงท าใหแ้บรนดต์อ้งสร้างจุดขายท่ีมากกวา่ เพื่อเพิ่มความ
โดดเด่นใหก้บัแบรนดใ์นแบบท่ีไม่เหมือนใคร ทางร้านมีพนกังานท่ีมากประสบการณ์ และไดผ้า่น
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การอบรมหลกัสูตรจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ หลกัสูตรของ  MOGA ACADEMYเพื่อ
ความประทบัใจในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

นอกจากน้ียงัไดมี้การศึกษาถึงตวัผลิตภณัฑท่ี์จะน ามาใชใ้หแ้ก่ลูกคา้เพื่อสร้างความคุม้ค่าและ
มาตรฐานในการใหบ้ริการมากยิง่ข้ึน ทางร้านไดต้ดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดี มีมาตรฐาน เป็นท่ี
ยอมรับในแวดวงการเสริมความงามท่ีมีฝีมือไดด้า้นการท าผม การท่ีแบรนดข์องเรามีความแขง็แรง 
นอกเหนือจากท่ีตอ้งมีความโดดเด่นในเร่ืองของสินคา้และการเล่าเร่ืองราว การแตกไลน์สินคา้หรือ
พฒันาสินคา้ใหมี้ความแปลกใหม่อยูเ่สมอก็จะท าใหแ้บรนดไ์ปไดไ้กลกวา่คนอ่ืน  

การบริหารจัดการ 
กิจการมีการบริหารจดัการโดย อ านาจการตดัสินใจของกิจการข้ึนอยูก่บั ประธาน แต่เพียงผู ้

เดียวจึงท าใหกิ้จการไม่ประสบปัญหามากนกั มีการวางระบบงานของแต่ละฝ่ายท่ีชดัเจน ลง
รายละเอียดงานใหม้ากท่ีสุด ก็สามารถช่วยลดขอ้ผดิพลาดท่ีเกิดข้ึนได ้ช่วยประหยดัตน้ทุนการผลิต 
และถึงจะมีพนกังานมาช่วยท างาน งานก็ออกมามีประสิทธิภาพ ธุรกิจก็สามารถขยายเติบโตข้ึนได ้
ซ่ึงเม่ือเร่ิมตน้วางงานดว้ยตนเองแลว้ ก็ควรท่ีจะจบงานดว้ยตนเองดว้ย ตรวจเช็คคุณภาพงานท่ีท า
เสร็จทุกคร้ัง เพื่อรักษามาตรฐานของแบรนดเ์อาไว ้  

สรุปผลทางการเงิน 
ปัจจุบนักิจการมีเงินลงทุนทั้งหมด 200,000 บาท ประมาณการรายไดจ้ากการรับบริการปีท่ี 3 

เป็นเงิน 3,707,550.00บาท ประมาณการตน้ทุนการผลิตสินคา้ปีท่ี 3 เป็นเงิน 118,433.80 บาท 
ประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารและการบริการปีท่ี 3 เป็นเงิน 582,010.00 บาท ก าไรสะสมปีท่ี 
3 เป็นเงิน 108,893.08บาท ภายในระยะเวลา 3 ปี มีเงินหมุนเวยีนภายในกิจการ 2,556,040.27บาท 

 
2. วตัถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกจิ 

เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าธุรกิจร้าน NE Salon 
โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่  

1. เพื่อเป็นแนวทางการประกอบธุรกิจ 
2. เพื่อการวางแผนในการบริการจดัการธุรกิจ 
3. เพื่อใชเ้ป็นแผนการด าเนินการในการขยายธุรกิจ  
4. เพื่อความมัน่คงของธุรกิจ 
5. เพื่อใหป้ฏิบติัตามแผนการท่ีก าหนดใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องร้าน  
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โดยมีเงื่อนไขดังนี ้คือ 
1. ผูร่้วมลงทุนจะตอ้งรับผดิชอบการบริหารจดัการภายในของร้านร่วมกนั  
2. เม่ือธุรกิจไดบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีก าหนด  จะมีการปันผลใหก้บัผูร่้วมลงทุน 

3.  ความเป็นมาของธุรกจิ 
3.1  ประวตัิความเป็นมาหรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ 

 ประวตัิของกจิการ / ผู้เร่ิมกจิการ 
  ธุรกิจการบริการ  NE Salon  เป็นธุรกิจท่ีตอ้งพฒันาการใหบ้ริการกบัลูกคา้
เป้าหมายโดยเร่ิมก่อตั้งกิจการเม่ือ  มิถุนายน  2562 

ก่อตั้งโดย นางสาวจทินญา หม่ืนสา 
ทีอ่ยู่  บา้นเลขท่ี 242  ถ.สรรพาวธุ  แขวงบางนา  เขตบางนา  จ.กรุงเทพฯ 10260 
แนวความคิดในการก่อตั้งกจิการ 
ปัจจุบนัการท าธุรกิจบริการร้านเสริมสวย ถือไดว้า่เป็นหน่ึงในธุรกิจท่ียงัคงไดรั้บความนิยม

ตลอดกาล เพราะไม่วา่จะมองไปทางไหน ก็มีร้านเสริมสวยตั้งอยูเ่ป็นระยะๆ หรือในทุกหมู่บา้น
จะตอ้งมีร้านเสริมสวยอยา่งนอ้ยหน่ึงถึงสองร้าน โดยกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะเป็นผูห้ญิงท่ีรักสวย
รักงาม และตอ้งการดูแลตวัเอง เพราะร้านเสริมสวยไม่ไดมี้เพียงแค่การตดัผม สระผมหรือซอยผม
เท่านั้นแต่ยงัมีบริการอ่ืนๆ ท่ีช่วยเสริมความงามใหก้บัคุณผูห้ญิงแบบครบวงจรก็วา่ได ้ไม่วา่จะเป็น
การบริการแต่งหนา้ ท าเล็บในร้านเสริมสวย ก็มีไวบ้ริการใหก้บัคุณผูห้ญิง เพราะความสวยความ
งามท่ีเป็นเร่ืองส าคญัท่ีคุณผูห้ญิงใหค้วามส าคญัมาก 

ล าดับ รายการด าเนินงาน ระยะเวลาการ
ด าเนินการ 

ระยะเวลาทีค่าดว่าจะ
เสร็จแล้ว 

1 ประชุมวางแผนธุรกิจ 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 

2 เลือกธุรกิจท่ีจะท า 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 

3 จดัซ้ืออุปกรณ์ในการบริการ 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 

4 หาท าเลท่ีตั้ง 1 สัปดาห์ 1 สัปดาห์ 

5 ประเมินสรุปผล 2 สัปดาห์ 2 สัปดาห์ 
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3.2  ขั้นตอนการเร่ิมด าเนินการ

รวมระยะเวลาทั้งสิน 8 สัปดาห์ 8 สัปดาห์ 
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4.  การบริการ 
4.1  รายระเอยีดการบริการ 
1.ท าผมรับปริญญา    

เร่ิมตน้ท่ี  700 บาท 
       2.ท าผมนางร า(เด็ก)   

เร่ิมตน้ท่ี  300 บาท 
       3.ท าผมนางร า (ผูใ้หญ่)   

เร่ิมตน้ท่ี  350 บาท  
       4.ท าผมเจา้สาว   

เร่ิมตน้ท่ี  1,000 บาท 
       5.เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป   

เร่ิมตน้ท่ี  200 บาท 
ภาพการบริการ 
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5. การวเิคราะห์อุสาหกรรม และการวเิคราะห์ตลาด 
 5.1 สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

เน่ืองจากธุรกิจรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม เป็นธุรกิจท่ีไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูง ท าใหส้ามารถ
เขา้สู่ธุรกิจประเภทน้ีไดง่้ายท าใหธุ้รกิจบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม มีคู่แข่งเกิดข้ึนเป็นจ านวน
มาก และส่งผลใหธุ้รกิจน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน เพื่อท่ีจะแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดและลูกคา้
และธุรกิจบริการประเภทน้ีมีความผนัผวนตามเศรษฐกิจของประเทศ เพราะเม่ือเศรษฐกิจตกต ่าลง 
ลูกคา้ก็เลือกท่ีจะประหยดัเงิน ดงันั้นการแข่งขนัในการบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม จึงมีความ
น่าสนใจธุรกิจประเภทน้ี 

 5.2  การแบ่งส่วนตลาด และส่วนแบ่งทางการตลาด  
มีการแข่งขนัท่ีสูงเพราะมีธุรกิจบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม เปิดเป็นจ านวนมาก ท าให้

ผูใ้ชบ้ริการมีทางเลือกมากข้ึน จึงท าใหเ้กิดการแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด ทางบริษทัจึงจ าเป็นตอ้ง
หาจุดเด่นและแกไ้ขจุดดอ้ย และการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้หลงัการใหบ้ริการ เพื่อสร้างความประทบัใจ
ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ดงัรูป 

 

57%

20%

10%

13%

รับเกล้าผม จัดแต่งทรงผม

NE Salon

สุซาลอน

J&P

Rung salon

NE Salon

J&P

Rung salon

สซุาลอน
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5.3 แนวโน้มทางการตลาด 
โดยแนวโนม้ของธุรกิจประเภทน้ีนั้นผูป้ระกอบการมองวา่ธุรกิจน้ีนั้นสามารถเจริญเติบโต

ไดอี้ก โดยวเิคราะห์จากท าเลท่ีตั้ง แหล่งชุมชน  พื้นท่ีบางนา ท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและคิดวา่ธุรกิจ
น้ีน่าจะไปไดดี้ เพราะผูป้ระกอบการมองวา่ลูกคา้ยา่นบางนา ส่วนใหญ่จะไม่มีเวลาท าทรงผมเอง อีก
ทั้งค่าบริการของร้าน NE Salon ท่ีไม่ไดมี้ราคาแพงจนเกินไป กลุ่มลูกคา้สามารถใชบ้ริหารจดั
การเงินตรงน้ีคุม้ค่ากบัคุณภาพในการใหบ้ริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพฒันา
ต่อยอดธุรกิจบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม ดว้ยการขยายสาขาเพิ่มข้ึน 
 5.4  ตลาดเป้าหมาย 

กลุ่มเป้าหมายของทางร้าน คือ กลุ่มสุภาพสตรี ไม่วา่จะเป็น นกัเรียน นกัศึกษา วยัรุ่น วยั
ท างาน ท่ีมีความประสงคใ์นการจดัแต่งทรงผม ในโอกาสพิเศษ เช่นงานรับปริญญา งานแสดงต่างๆ 
หรือโอกาสส าคญั 
 5.5  ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า 

เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์  
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูต่ามคอนโดมิเนียม หอ้งเช่า และอพาร์ทเมน้ต ์ฯ ท่ีอยูบ่ริเวณ

ใกลเ้คียงสถานท่ีประกอบการยา่นบางนา พื้นท่ีใกลเ้คียง 
เกณฑ์ทางด้านประชากร 
กลุ่มนกัเรียน-นกัศึกษา กลุ่มบุคคลท างานบริษทัเอกชนผูป้ระกอบการ เพราะเป็นกลุ่มท่ี

ตอ้งอาศยัเวลาท างานอยูภ่ายนอกบา้น ไม่มีเวลาในการจดัแต่งทรงผมและดูแลบุคลิกภาพของตนเอง  
เกณฑ์ทางด้านจิตวทิยา  
กลุ่มขา้ราชการ นกัธุรกิจ ผูป้ระกอบการ พริตต้ี MC เป็นตน้ เพราะเป็นกลุ่มท่ีตอ้งเขา้สังคม

และพบปะผูค้นจ านวนมาก   
เกณฑ์ทางด้านพฤติกรรม 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่มีเวลาในการท าทรงผมและมีความเร่งรีบซ่ึงมีเวลาจ ากดัมากใน

ชีวติประจ าวนั จึงตอ้งการใชบ้ริการร้านท าผมเพื่อใหต้นเองไดรั้บความสะดวกสบายมากข้ึน  
5.6  สภาพการแข่งขัน 
ธุรกิจบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม เป็นธุรกิจท่ีเปิดใหบ้ริการเป็นจ านวนมากใน

ประเทศไทยและมีคู่แข่งขนัทางธุรกิจค่อนขา้งสูงเน่ืองจากมีหลายร้านใหเ้ลือก และยากท่ีจะหาลูกคา้
ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม เลือกท าเล ท่ีตั้งของร้านท่ีใหบ้ริการท่ีเป็นแบบตกแต่ง
ร้านท่ีสดใสสะอาดตาหรือหรูหราเป็นจุดเด่นก็ได ้ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
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ของผูป้ระกอบการแต่ละราย ดว้ยสภาพการแข่งขนัของธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึนทุกปีส่งผลใหแ้ต่ละร้าน 
ตอ้งทยอยออกมาท าการตลาดเพื่อหวงักระตุน้แบรนดข์องตนเองใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งต่อเน่ืองเพราะ
ตอ้งหาขอ้แตกต่างกบัคู่แข่งขนัเพื่อไม่ใหคู้่แข่งแยง่ลูกคา้ได ้ท าเลมีบทบาทส าคญักบัธุรกิจอะไรก็
ตามท่ีตอ้งพบปะกบัลูกคา้โดยตรงคงไม่มีประโยชน์ถา้ไปเปิดร้านท าเล็บในซอยเปล่ียว ท่ีไม่มีคน
เดินผา่นหรือในแหล่งชุมชนท่ีไม่มีก าลงัจ่าย เพราะล าพงัค่าครองชีพใหอ้ยูไ่ปวนัๆ ยงัยากล าบากอยู่
เพราะฉะนั้น ท าเลท่ีเหมาะแก่การเปิดร้านรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม คือยา่นท่ีมีคนเดินผา่นอยา่ง
พลุกพล่าน  
    5.7 สภาพคู่แข่งขัน 

1) สุ ซาลอน 
2) Rung Salon 
3) J&P 
5.8 รายละเอยีดเปรียบเทยีบคู่แข่งขัน 

 

การ
เปรียบเทยีบ 

ธุรกจิของเรา 

NE Salon 

คู่แข่งขันที ่1 

สุ  ซาลอน 

 

คู่แข่งขันที ่2 

Rung Salon 

 

คู่แข่งขันที ่3 

J&P 

 

ด้านบริการ รับเกล้าผม จัดแต่ง 

ทรงผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

 

ด้านราคา 

 

- ท าผมรับปริญญาเร่ิมตน้
ท่ี  700 บาท 

-ท าผมนางร า(เด็ก)
เร่ิมตน้ท่ี  300 บาท 

-ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่)                 

เร่ิมตน้ท่ี  350 บาท  

-ท าผมเจา้สาวเร่ิมตน้ท่ี  

 

- เกลา้ผมรับปริญญา  
1,500 บาท 

- เกลา้ผมส าหรับไป
งานทัว่ไป 500 – 
2,500 บาท 

 

 

-เกลา้ผมรับปริญญา  
1,500บาท 

-เกลา้ผมส าหรับไป
งานทัว่ไป 500 – 
2,500 บาท 

 

 

-เกลา้ผมรับปริญญา  
1,500 บาท 

-เกลา้ผมส าหรับไป
งานทัว่ไป 1,000 – 
2,500 บาท 
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1,000 บาท 

-เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป
เร่ิมตน้ท่ี  200 บาท 

 

การ
เปรียบเทยีบ 

ธุรกจิของเรา 

NE Salon 

คู่แข่งขันที ่1 

         สุ  ซาลอน 

 

คู่แข่งขันที ่2 

Rung Salon 

 

คู่แข่งขันที ่3 

J&P 

 

ด้านบริการ รับเกล้าผม จัดแต่งทรง
ผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

รับเกล้าผม จัดแต่ง
ทรงผม 

 

 

ด้านช่องทาง
การจัด
จ าหน่าย 

 

242 ถ.สรรพาวธุ แขวง
บางนา เขตบางนา 
กรุงเทพ 10260 

 

ตลาดบางนา 

 

ตลาดบางนา 

 

ตลาดบางนา 

 

 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

 

-ลูกคา้มาท าผมกบัทาง
ร้านเพียงแค่ลูกคา้ติดแฮช
แทก็ (Hashtag) ในไอจี
ช่ือ #NE Salon มีส่วนลด
ราคา 5%  

-โฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นป้ายหนา้ร้าน
ช่องทางออนไลน์ทาง 
LINEและ IG 

 

 

 

 

- 

 

 

 

- 

 

 

 

- 
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5.9 การวเิคราะห์ปัจจัยของธุรกจิ หรือ   Swot Analysis 
 5.9.1 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

ด้านการบริหาร
จัดการ 

- ร้าน NE Salon มีผูบ้ริหารท่ีมีทกัษะและ
ประสบการณ์การจดัการ 

- มีการอบรมสมาชิกในการปฏิบติังาน 

 

- เป็นร้านเปิดใหม่ไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกั 

 

ด้านการตลาด - มีการส่งเสริมการขาย ประชาสัมพนัธ์
ผา่นส่ืออินเทอร์เน็ต 

 

-เปิดร้านเร่ิมตน้ยงัไม่มีลูกคา้ประจ าและ
ยงัไม่เป็นท่ียอมรับในกลุ่มลูกคา้ 

 

ด้านการบริการ 

 

- มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้าน
และหนา้ร้านตลอดเวลา 

 

-บุคลากรในร้านมีจ านวนท่ีนอ้ยไม่
สามารถใหบ้ริการแก่ลูกคา้ไดท้ัว่ถึง 

 

ด้านการเงิน 

 

-มีการบริหารเงินแบบเป็นสัดส่วน 
ชดัเจน ตรวจสอบได ้

 

-มีการลงทุนสูงเน่ืองจากเป็นร้านเปิด
ใหม่  
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5.9.2 การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอ

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

ตลาดและ
กลุ่มเป้าหมายลูกค้า 

-  ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหค้วามใส่
ใจในการรักสวยรักงาม 

 

- ลูกคา้บางกลุ่มมีร้านประจ าอยู่
แลว้ 

- กลุ่มเป้าหมายของร้านเป็น
เฉพาะกลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงจึงท า
ใหเ้สียโอกาสในการใหบ้ริการ
ลูกคา้ผูช้าย 

สถานการณ์แข่งขัน - ในละแวกพื้นท่ีมีคู่แข่งขนั
จ านวนนอ้ยจึงเปิดโอกาสให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการ 

- ร้านจดัแต่งเกลา้ทรงผมใชเ้งิน
ลงทุนต ่าจึงท าใหเ้ปิดธุรกิจได้
ง่ายคู่แข่งขนัจึงเพิ่มมากข้ึน 

สังคม - ในสังคมปัจจุบนัลูกคา้ใหค้วาม
สนใจกบัเร่ืองความความสวย
ความงามการท าผมจึงเป็นส่วน
หน่ึงท่ีตอบโจทยข์องลูกคา้ 

 

 

- 

เทคโนโลโลยี - ใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัและมี
ประสิทธิภาพในการประกอบ
ธุรกิจการจดัการดา้นการเงิน 
ดา้นฐานขอ้มูลลูกคา้ ดา้น
การตลาดประชาสัมพนัธ์ 

-  การลงทุนใชเ้ทคโนโลยใีหม่มี
ค่าใชจ่้ายสูง 

 

สภาพเศรษฐกจิ -  - สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัเกิด
การชะลอตวัท าใหก้ลุ่มลูกคา้
เป้าหมายระมดัระวงัในการใช้
จ่ายมากยิง่ข้ึน 

กฎหมายระเบียบ
ข้อบังคับ 

- มีใบประกาศวชิาชีพในการ
ประกอบธุรกิจเป็นตวับ่งบอกถึง

ฝีมือในการใหบ้ริการ 

-  ระเบียบขอ้บงัคบัของกฎหมาย
ในการจดัตั้งธุรกิจท่ีมีความ
ยุง่ยากและซบัซอ้น 

กลุ่มผู้จ าหน่าย
เครือข่าย 

-  -  
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6.  แผนบริหารจัดการ 
6.1  ข้อมูลธุรกจิ 
ช่ือกจิการ  NE Salon 
ทีอ่ยู่ / ทีต่ั้งกจิการ บา้นเลขท่ี 242 ถ.สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนา จ.กรุงเทพฯ

10260 
 

รูปแบบการด าเนินการของธุรกจิ เป็นธุรกิจท่ีมีผูร่้วมลงทุน  
ทุนจดทะเบียน   200,000 บาท    
ระยะเวลาด าเนินการทีผ่่านมา ตั้งแต่เดือนมิถุนายน2562 – เดือนกุมภาพนัธ์ 2563  
หมายเลขทะเบียนการค้า     

6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

ล าดับ ช่ือ - สกุล ต าแหน่ง 

1 นางสาวจทินญา หม่ืนสา ประธาน 

   

 
6.3  อ านาจการลงนามผูกพนับริษัทของกรรมการ 
อ านาจการตดัสินใจในการบริหารจดัการของทางร้านข้ึนอยูก่บั นางสาวจทินญา  หม่ืนสา  

เท่านั้น  ซ้ึงเป็นผูมี้อ  านาจสั่งการสูงสุดภายในร้าน 
 
6.4  รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน  และสัดส่วนการถือครอง 

ล าดับ ช่ือ - สกุล จ านวนหุ้น มูลค่าหุ้น เปอร์เซ็นต์ 

1 นางสาวจทินญา  หม่ืนสา 10,000.00 100,000.00 50% 

2 นาบภาวตั  พงษส์ะพงั 10,000.00 100,000.00 50% 

     

 รวมจ านวนหุ้น / มูลค่าหุ้น 20,000.00 200,000.00 100% 

*มูลค่าหุ้นละ 10 บาท 
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6.5  ประวตัิของกรรมการหรือผู้บริหาร 

A.  ช่ือ นางสาว จทนิญา  หมื่นสา   อาย ุ   20   ปี 
การศึกษา  

ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพ วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
 ปีการศึกษา 2560 
ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง   วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 ปีการศึกษา 2562 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวลัทีไ่ด้รับ 
รางวลัชนะเลิศอนัดบั 1 เหรียญทองจากการแสดงบทบาทสมมติการเสนอ 
ขายสินคา้และบริการจากวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

B.  ช่ือนายภาวตั  พงษ์สะพงั   อาย ุ   20ปี 
การศึกษา  

ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพ วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
 ปีการศึกษา 2560 
ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง   วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 
 ปีการศึกษา 2562 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวลัทีไ่ด้รับ 
รางวลัชนะเลิศอนัดบั 1 เหรียญทองจากการแสดงบทบาทสมมติการเสนอ 
ขายสินคา้และบริการจากวทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ 

 
 



48 
 

 

6.6 แผนผงัองค์กร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นางสาวจทนิญา  หมื่นสา 

ประธาน 

นายภาวตั  พงษ์สะพงั 

รองประธาน 
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6.7 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลกั 
 
A.    ช่ือนางสาว จทินญา  หม่ืนสา   

ต าแหน่ง ประธานบริษทั 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ วางแผนการบริหารการจดัการ ภายในบริษทั 
การศึกษา / คุณสมบติั  ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 15,000 บาท / เดือน 
 

B. ช่ือนาย ภาวตั  พงษส์ะพงั   
ต าแหน่ง รองประธานบริษทั 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ  ช่วยในการบริหารจดัการทุก ๆฝ่ายในบริษทั  
การศึกษา/คุณสมบติั ก าลงัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชั้นสูง (ปวส.) 
อตัราเงินเดือน 13,000 บาท/เดือน 
 

6.8 แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

ล าดับ ฝ่ายงาน ต าแหน่งงาน จ านวน อตัราเงินเดือน 

1 นางสาวจทินญา  หม่ืนสา ประธานบริษทั 1 15,000.00 

2 นายภาวตั  พงษส์ะพงั รองประธานบริษทั 1 13,000.00 

     

รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 2 28,000.00 

 
6.9  วสัิยทศัน์ 

ธุรกิจของเรา มุ่งมัน่ เป็นอยา่งมากท่ีจะท าใหลู้กคา้พอใจในบริการของเรา  
 

6.10  พนัธกจิ 
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1) ใหบ้ริการครบวงจรทุกดา้น ดา้นทรงผมทุกแบบทุกสไตลด์า้นบริการเก่ียวกบัเส้นผมทุก 
ประเภทท่ีมีคุณภาพครบวงจรราคาสมเหตุผลดว้ยวสัดุอุปกรณ์และผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

 2) ด าเนินธุรกิจอยูบ่นพื้นฐานของการมีความรับผดิชอบต่อสังคม  
 

 
6.11  เป้าหมายทางธุรกจิ 

 เป้าหมายระยะส้ัน  
1. สร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อแบรนด ์NE Salon ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั  
2. พฒันาใหมี้การเพิ่มบริการท่ีหลากหลาย 
 เป้าหมายระยะกลาง  
1. พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และ เพิ่มชนิดของผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัการบ ารุงเส้นผม  พร้อมทั้งเพิ่ม

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 
2. ผลิตภณัฑแ์ละการบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม เพื่อความสวยงามท่ีเป็นเอกลกัษณ์

เฉพาะของกิจการ 
เป้าหมายระยะยาว 

1. พฒันาผลิตภณัฑใ์นรูปแบบอ่ืน ขยายตลาดไปยงักลุ่มประเทศอาเซียน และพฒันาแบรนด์
ใหเ้ป็นท่ียอมรับของตลาดอาเซียน 

2. พฒันาบริการธุรกิจเพื่อความสวยงามการบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม  
6.12  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 

1. พฒันาแนวทางการประกอบธุรกิจและพฒันาธุรกิจใหต้ราสินคา้เจริญเติบโตอยา่งย ัง่ยนื  
2. พฒันาผลิตภณัฑเ์สริมความงามรูปแบบใหม่ ใหมี้รูปแบบการใชง้านท่ีสะดวกมากข้ึน มี

คุณภาพท่ีสูงข้ึน ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ท่ีสุด 
3. มีการปรับปรุงพฒันารูปแบบการใหบ้ริการใหต้รงต่อความตอ้งการของลูกคา้อยูเ่สมอ  

 
6.13  นโยบายในการจ่ายเงินปันผลหรือการแบ่งผลประโยชน์  

1. มีการแบ่งเงินปันผลใหหุ้น้ส่วนทุกๆ คน โดยยดึหลกัในการถือครองหุน้ส่วน 
2. หลงัจาก 2 ปีเป็นตน้ไปหุน้ส่วนทุกคนจะไดรั้บเงินปันผลเพิ่มข้ึน 

 
6.14  แผนด าเนินการอืน่ธุรกจิ 
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แผนการขยายกิจการเพื่อเพิ่มฐานขอ้มูลลูกคา้ใหม้ากข้ึนจากเดิมโดยจะเนน้การจดัตั้งสถานท่ีการ
ใหบ้ริการท่ีใกลก้บัคอนโดมิเนียม อพาร์ทเมน้ท ์หอ้งเช่า หรือบริเวณท่ีมีผูค้นอาศยัอยูจ่  านวนมาก  
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7.  แผนการตลาด    
7.1 เป้าหมายทางการตลาด 

1. มุ่งสร้างธุรกิจNE Salon ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
2. ท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายรู้จกัNE Salon ในฐานะร้านบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผม

ท่ีใหบ้ริการดีท่ีสุด 
3. มีอตัราส่วนจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้าน NE Salon ไม่ต ่ากวา่ 10% 

7.2 การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย 
1. กลุ่มนกัเรียนนกัศึกษา กลุ่มบุคคลท างาน บริษทัเอกชน เจา้ของธุรกิจ ผูป้ระกอบการท่ี

ไม่มีเวลาวา่งในการจดัทรงทรงผมออกงานดว้ยตนเอง 
     7.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 7.3.1  กลยุทธ์ด้านการบริการ 

 รายละเอยีดการบริการ  
1.ท าผมรับปริญญา 
เป็นการท าผมใหเ้รียบเนน้เปิดดา้นหนา้อยา่ใหผ้มปรกหนา้ เพื่อภาพท่ีถ่ายตอนรับ

ปริญญาบตัรจะไดเ้ห็นหนา้ชดัเจน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.ท าผมนางร า (เด็ก) 
การเกลา้มวยแบบรวบผมตึง มวยผมสูง 
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3.ท าผมนางร า (ผู้ใหญ่) 
การเกลา้มวยแบบรวบผมตึง มวยผมสูง 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
4.ท าผมเจ้าสาว 
เป็นการผสมผสานของแบบ ทรงผมท่ีเรียบร้อย กบัการถกัเปียท่ีช่วยเพิ่มดีเทล ใหท้รงผมดู

โดดเด่นแฝงไปดว้ยความน่ารักอยา่งลงตวั  
 
 
 
 
 
 
 

 
5.เกล้าทรง – ถักเปียทัว่ไป 
เป็นการท าใหผ้มสะอาดเรียบร้อย 
 
 

 

http://www.thainarak.net/beautytip470-60-thai-brides-by-tah.html
http://www.thainarak.net/beautytip494-50-twist-and-braid-by-phakkara.html
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7.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
มีการก าหนดราคาโดยการเปรียบเทียบกบัราคาคู่แข่งในระดบัท่ีราคาถูกกวา่ เพราะ

เราค านึงถึงรายไดข้องกลุ่มเป้าหมาย แต่เช่ือวา่ลูกคา้ก็สามารถยอมรับไดเ้พราะเรามีบริการ
เสริมใหก้บัลูกคา้และท าใหลู้กคา้มีความรู้สึกท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายไป 
 

บริการ ค่าบริการ 

ท าผมรับปริญญา 700 บาท ต่อ คร้ัง 

ท าผมนางร า (เด็ก) 300 บาท ต่อ คร้ัง 

ท าผมนางร า (ผูใ้หญ่) 350 บาท ต่อ คร้ัง 

ท าผมเจา้สาว 1,000 บาท ต่อ คร้ัง 

เกลา้ผม – ถกัเปียทัว่ไป 200 บาท ต่อ คร้ัง 

 
การช าระเงิน 
ลูกคา้สามารถช าระเป็นเงินสด หรือ โอนช าระเงินผา่นบญัชีธนาคารของทางร้าน (โดยไม่มี

ขั้นต ่า) ไดต้ามบญัชีธนาคารของทางร้าน  ดงัน้ี 
ช่ือบญัชี ร้าน  “ NE Salon ” 
ธ.ไทยพาณิชย ์  เลขท่ีบญัชี 433-037690-5 บญัชี ออมทรัพย ์ สาขา Mega Bangna 
พร้อมเพย ์ 065-526-4291 
7.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ธุรกิจน้ีตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีมีคนอาศยัอยูเ่ป็นจ านวนมาก ใกลอ้พาร์ทเมน้ท ์และสถานท่ี

ราชการ ท าใหค้นกลุ่มน้ีส่วนใหญ่ตอ้งใชเ้วลาเร่งรีบในการท างานจึงไม่มีเวลาในการตกแต่งเสริม
ความงามดว้ยตวัเอง การตั้งท าเลตรงน้ีอาจท าใหมี้จ านวนลูกคา้มาใชบ้ริการมาก และมีการท าผม
ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึนอีกดว้ย 
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ช่องทางการติดต่อออนไลน์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ช่องทางการติดต่อออนไลน์ : ลูกคา้สามารถจองคิวและสอบถามขอ้มูลการใหบ้ริการได้
ตาม ช่องทางหลกั Line : Sanook43 และ IG : NE Salon 

 สถานทีบ่ริการ : บา้นเลขท่ี 242 5.สรรพาวธุ แขวงบางนา  เขตบางนา จ.กรุงเทพฯ 10260 
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  7.3.4 กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 

ร้าน เอน็อี  ซาลอน  (NE Salon ) เป็นร้านท่ีเพิ่งเปิดตวัข้ึนไดไ้ม่นาน  โดยทางร้านมีการ
ส่งเสริมการขายบริการคือ ในแต่ละคร้ังท่ีลูกคา้มาท าผมกบัทางร้านเพียงแค่ลูกคา้ติดแฮชแทก็  
(Hashtag) ในไอจีช่ือ #NESalon มีส่วนลดราคา 5%  

 1. ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง Social Media 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
2.ประชาสัมพนัธ์ผา่นป้ายร้าน 
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7.3.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร  

 ธุรกิจบริการรับเกลา้ผม จดัแต่งทรงผมเป็นธุรกิจบริการท่ีตอ้งมีความละเอียด เอาใจใส่ มี
ความรู้เร่ืองการท าผมเป็นอยา่งดี และส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือ ความอดทนและความซ่ือสัตย ์ซ่ึงพนกังาน
จะตอ้งมีคุณลกัษณะดงัน้ี 

1.    มีความมุ่งมัน่ในการท างาน 
2.    มีพื้นฐานความรู้หรือมีประสบการณ์ในท าทรงผม 
3.    มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  ยิม้แยม้แจ่มใสใหก้บัลูกคา้ 
4.    รักงานบริการ 

 5.    มีความอดทน  
6.    มีความซ่ือสัตย ์สุจริต  
7.    มีความรับผดิชอบ 
8.    ตรงต่อเวลา 

7.3.6  กลยุทธ์ด้านกระบวนการบริการ 
ขั้นตอนการบริการรับเกล้าผม  จัดแต่งทรงผม 
1.    พนกังานกล่าวทกัทายลูกคา้ 
2.    สอบถามลูกคา้วา่ตอ้งการของลูกคา้ และน าเสนอแบบทรงผมใหแ้ก่ลูกคา้ 
3.    แจง้ราคาการใชบ้ริการ 
4.    เร่ิมตน้บริการท าผม จดัแต่งทรงผม 
5.    ช าระค่าบริการ 
6.    พนกังานกล่าวขอบคุณลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ 

7.3.7  กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ  
การตกแต่งร้าน ท่ีเนน้การจดัวางของภายในร้านใหเ้ป็นระเบียบ  มองดูสะอาดตา ผนงัดา้นขา้ง

ของร้านมีการติดภาพโปสเตอร์รูปแบบทรงผมต่างๆ ทางร้านจะใหค้วามส าคญักบัความสะอาดและ
ความเป็นระเบียบภายในร้านเป็นหลกั โดยจะมีการออกแบบตกแต่งร้านเพื่อใหเ้กิดความน่าสนใจ  
โดดเด่น  และดึงดูดสายตาของลูกคา้  โดยการใชป้้ายและส่ือต่างๆ  เพื่อเป็นการเชิญชวนใหลู้กคา้
เกิดความสนใจการแต่งกายของพนกังานท่ีดูเรียบร้อยและใหเ้ป็นท่ีน่าจดจ า ดว้ยการใส่ชุดยนิูฟอร์ม
ของทางร้านท าใหง่้ายต่อการจดจ าของลูกคา้มากข้ึน 
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8. แผนการบริการ 
8.1  สถานประกอบการในการบริการ 

 ทีต่ั้งสถานที ่ บา้นเลขท่ี 242 ถ.สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนา กทม 10260 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
8.2  อุปกรณ์ และเคร่ืองมือในการบริการ 

ล าดบั รายการ ลกัษณะการใชง้าน จ านวน ราคาทุน อาย ุ

1 ไดร์เป่าผม ใชส้ าหรับการเป่าผม 2 3,000.00 5ปี 

2 เคร่ืองหนีบผม ใชส้ าหรับการหนีบผม 1 750.00 5ปี 

3 เคร่ืองลอนผม ใชส้ าหรับการลอนผม 1 570.00 5ปี 

4 หวยี ี ใชส้ าหรับการยผีม 2 160.00 5ปี 

สถานท่ีประกอบการ 
บา้นเลขท่ี 242 แขวงบางนา 
 เขตบางนา จ.กรุงเทพฯ 10260 

ATC 

ซอย
เชษ
ฎา 

ท่าน ้ าบางนา ถนนสรรพาวธุ 
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5 หวหีาง ใชส้ าหรับการหวผีม 2 100.00 5ปี 

6 โตะ๊กระจกร้านเสริมสวย ใชส้ าหรับการนัง่ท าผม 2 2,800.00 10ปี 

7 ชั้นวางอุปกรณ์เสริมสวย ใชส้ าหรับการวางอุปกรณ์ 1 590.00 5ปี 
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8.3  ข้อมูลบริการ 
จ านวนหน่วยการบริการสูงสุด  22 / 660 / 7,920หน่วย ( คน / เดือน / ปี ) 
อตัราประมาณการในการบริการ  22 / 660 / 7,920 หน่วย ( คน / เดือน / ปี ) 
เป้าหมายหน่วยการบริการ  22 / 660 / 7,920 หน่วย ( คน / เดือน / ปี ) 
เวลาท่ีใชต่้อรอบการบริการ  22 / 660 / 7,920 หน่วย ( คน / เดือน / ปี ) 
เวลาการบริการต่อวนั   660 / 11 หน่วย ( นาที /ชัว่โมง ) 
จ าวนวนแรงงานท่ีใชใ้นการบริการ - คน 
ค่าจา้งแรงงานในการบริการ  บาท ( ต่อคน / วนั ) 
8.4  รายละเอยีดผลติภัณฑ์ทีใ่ช้ในการบริการ 
1. มูส 
2. สเปรยแ์ขง็ 
3. สเปรยฝ์ุ่ น 
4. เจลเซ็ตผม 
5. น ้ายากนัความร้อน
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8.5   ขั้นตอนในการบริการ 
ขั้นตอนการบริการรับเกล้าผม  จัดแต่งทรงผม 
1.    พนกังานกล่าวทกัทายลูกคา้ 
2.    สอบถามลูกคา้วา่ตอ้งการของลูกคา้ และน าเสนอแบบทรงผมใหแ้ก่ลูกคา้ 
3.    แจง้ราคาการใชบ้ริการ 
4.    เร่ิมตน้บริการท าผม จดัแต่งทรงผม 
5.    ช าระค่าบริการ 
6.    พนกังานกล่าวขอบคุณลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ 
8.6  แผนผงักระบวนการบริการ 

 
พนกังานกล่าวทกัทายลูกคา้ 

สอบถามลูกคา้วา่ตอ้งการของลูกคา้ และ
น าเสนอแบบทรงผมใหแ้ก่ลูกคา้ 

 

แจง้ราคาการใชบ้ริการ 

เร่ิมตน้บริการท าผม จดัแต่งทรงผม 

ช าระค่าบริการ 
 

พนกังานกล่าวขอบคุณลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ 
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9.  แผนการเงิน 
9.1  ประมาณการในการลงทุน 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ เงินกู้ยมื รวมมูลค่า 

1 เงินสด 200,000.00 - 200,000.00 

2     

 รวมมูลค่าการลงทุนทั้งส้ิน 200,000.00 - 200,000.00 

 โครงสร้างทางการเงิน (เปอร์เซ็นต์) 100% - 100% 

  

 9.2  ทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิในปัจจุบัน 

ล าดับ รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ 

1 ท่ีดิน - - 

2 อาคาร - - 

3 ส่วนตกแต่ง / ปรับปรุง ใชใ้นการตกแต่ง 5,000.00 

4 อุปกรณ์ / เคร่ืองมือ ใชใ้นการบริการ 5,000.00 

5 เคร่ืองใชส้ านกังาน ใชใ้นการบริการ 3,690.00 

6 ยานพาหนะ - - 

7 สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือ - - 

8 ทรัพยสิ์นทางปัญญา - - 

9 รายการอ่ืนๆ (ถา้มี) - - 

รวมมูลค่าทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการประกอบธุรกิจปัจจุบนั 13,690.00 
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9.3  สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

การเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนของรายได ้-% - 5% 10% 

การเปล่ียนแปลงของราคาค่าบริการ -% - - - 

การเปล่ียนแปลงของตน้ทุนการบริการ -% - 5% 10% 

การเปล่ียนแปลงของค่าใช่จ่าย 1-% - 5% 10% 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 2-% - - - 

การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้าย 3-% - - - 

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการค านวณใน 1 ปี - วนั / เดือน 22 วนั / เดือน 

อตัราคิดลดกระแสเงินสด ( Discount Rate ) - % - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

9.4  นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ระยะเวลาการใหเ้ครดิตค่าบริการ - วนั / เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตสินเช่ือสินคา้ -วนั /เดือน - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะสั้นท่ีขอกูย้มื ( ถา้มี ) - บาท - - - 

วงเงินสินเช่ือระยะยาวท่ีขอกูย้มื (ถา้มี ) – บาท - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - % - - - 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - % - - - 

นโยบายการตั้งส ารองเงินสดในกิจการ 100,000.00 
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การใหผ้ลตอบแทนหรือเง่ือนไขอ่ืนๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืนๆ - 

 

หมายเหตุ : การเปล่ียนแปลงของค่าใชจ่้ายทุกรายการข้ึนกบัสภาวะของเศรษฐกิจ
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9.5  ประมาณการในการขายรายเดือน 
รายการ เดอืนที่ 1 เดอืนที่ 2 เดอืนที่ 3 เดอืนที่ 4 เดอืนที่ 5 เดอืนที่ 6 เดอืนที่ 7 เดอืนที่ 8 เดอืนที่ 9 เดอืนที่ 10 เดอืนที่ 11 เดอืนที่ 12 

จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ             

ท าผมรับปริญญา 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 

ท าผมเจา้สาว 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 

รวมจ านวนลูกค้า 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 660.00 

ค่าบริการ ( บาท / หน่วย )             

ท าผมรับปริญญา 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 

ท าผมเจา้สาว 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 
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ค่าบริการเฉลีย่ 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 2,550.00 

รายได้จาการบริการ ( บาท )             

ท าผมรับปริญญา 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 45,000.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 52,500.00 

ท าผมเจา้สาว 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

รวมรายได้จากการบริการ 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 

รวมรายได้สะสม ( บาท ) 267,500.00 535,000.00 802,500.00 1,070,000.00 1,337,500.00 1,605,000.00 1,872,500.00 2,140,000.00 2,407,500.00 2,675,000.00 2,942,500.00 3,210,000.00 

ลูกหนีก้ารค้า ( บาท )              

เงนิสดรับจากการบริกการ ( บาท ) 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 267,500.00 
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9.6  ประมาณการรายได้จากการบริการ 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

จ านวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ (คน )     

ท าผมรับปริญญา 1,200.00 1,260.00 1,386.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

ท าผมเจา้สาว 720.00 756.00 831.60 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

รวมจ านวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ 7,920.00 8,316.00 9,147.60 

    

ค่าบริการ ( บาท / หน่วย )    

ท าผมรับปริญญา 700.00 700.00 700.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 300.00 300.00 300.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 350.00 350.00 350.00 

ท าผมเจา้สาว      1,000.00      1,000.00      1,000.00 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป  200.00  200.00  200.00 

ค่าบริการเฉลีย่ 2,550.00 2,550.00      2,550.00 

    

รายได้จากการบริการ ( บาท )    

ท าผมรับปริญญา 840,000.00 882,000.00 970,200.00 

ท าผมนางร า(เด็ก) 540,000.00 567,000.00 623,700.00 

ท าผมนางร า(ผูใ้หญ่) 630,000.00 661,500.00 727,650.00 
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ท าผมเจา้สาว 720,000.00 756,000.00 831,600.00 

เกลา้ทรง – ถกัเปียทัว่ไป 480,000.00 504,000.00 554,400.00 

รวมรายได้จากการบริการ ( บาท ) 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 

    

ประมาณการลูกหนีก้ารค้า    

ขายดว้ยเงินสด 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 

ขายดว้ยสินเช่ือ ( เครดิตการคา้ ) - - - 

ระยะเวลาใหเ้ครดิตการคา้ ( วนั / เดือน ) - - - 

ลูกหนีก้ารค้ารวม ( บาท ) - - - 

    

เงนิสดรับจากการบริการ ( บาท ) 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 
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9.7  ประมาณการต้นทุนสินค้าทีซ้ื่อมาเพือ่ขายสินค้า 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

จ านวนสินค้าทีซ้ื่อในการบริการ ( หน่วย )    

มูส (แพค็) 16 17 19 

สเปรยแ์ขง็ (แพค็) 19 20 22 

สเปรยฝ์ุ่ น (ขวด) 100 105 116 

เจลเซ็ตผม (แพค็) 138 145 160 

    

ราคาต่อหน่วยของสินค้าซ้ือมาเพือ่บริการ ( บาท )    

จ านวนสินคา้ท่ีซ้ือในการบริการ ( หน่วย )    

มูส (แพค็) 480.00 504.00 554.4.00 

สเปรยแ์ขง็ (แพค็) 450.00 472.50 519.75 

สเปรยฝ์ุ่ น (ขวด) 90.00 94.50 103.95 

เจลเซ็ตผม (แพค็) 156.00 163.80 180.18 

    

ต้นทุนสินค้าซ้ือมาในการบริการ ( บาท )    

มูส (แพค็) 7,680.00 8,568.00 10,533.6 

สเปรยแ์ขง็ (แพค็) 8,550.00 9,450.00 11,434.5 

สเปรยฝ์ุ่ น (ขวด) 9,000.00 9,922.5 12,058.2 

เจลเซ็ตผม (แพค็) 21,528.00 23,751 28,828.8 
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รวมต้นทุนสินค้าซ้ือมาเพือ่การบริการ ( บาท ) 46,758.00 51,691.5.00 28,828.8 

    

ประมาณการเจ้าหนีก้ารค้า    

ซ้ือสินคา้มาดว้ยเงินสด - - - 

ซ้ือสินคา้มาดว้ยสินเช่ือ ( เครดิตการคา้ ) - - - 

ระยะเวลาไดรั้บเครดิตการคา้ ( วนั / เดือน ) - - - 

เจา้หน้ีการคา้สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการรวม - - - 

    

เงินสดจ่ายค่าบริการและสินค้าซ้ือมาเพือ่บริการ 46,758.00 51,691.5.00 28,828.8 

 

9.8  ประมาณการต้นทุนการบริการและต้นทุนขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

ต้นทุนค่าบริการ ( บาท )    

ค่าสินคา้ส าเร็จรูปซ้ือมาเพื่อบริการ 46,758.00 51,691.5.00 28,828.80 

ค่าแรงงานในการบริการ - - - 

ค่าไฟฟ้าในการบริการ 24,000.00 25,200.00 27,720.00 

ค่าน ้าในการบริการ 3,000.00 3,150.00 3,465.00 

ค่าวสัดุสินเปลืองในการบริการ 2,400.00 2,520.00 2,772.00 

ค่าบ ารุงรักษาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 1,500.00 1,575.00 1,732.50 

ค่าขนส่งวตัถุดิบเพื่อใชใ้นการบริการ - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดในการบริการ 15,840.00 16,632.00 18,295.20 
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รวมตน้ทุนการบริการ 93,498.00 100,768.50 116,839.80 

ค่าเส่ือมราคาในการบริการ ( บาท ) - - - 

ค่าเส่ือมราคาอาคารในการบริการ - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และเคร่ืองมือบริการ 1,594.00 1,594.00 1,594.00 

ค่าเส่ือมยานพาหนะ - - - 

รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการบริการ 1,594.00 1,594.00 1,594.00 

    

รวมต้นทุนการผลติสินค้าทั้งส้ิน 95,092.00 102,362.50 118,433.80 

+ บวก วตัถุดิบคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   วตัถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   สินคา้ซ้ือมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   สินคา้ระหวา่งท าคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคา้ส าเร็จรูปคงเหลือตน้งวด - - - 

-  หกั   คา้ส าเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมต้นทุนขายสินค้า ( บาท ) 95,092.00 102,362.50 118,433.80 

 

9.9  ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริการและการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
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ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย ( บาท )    

เงินเดือนบุคลากร 336,000.00 352,800.00 388,080.00 

ค่าใชจ่้ายดา้นสวสัดิการบุคลากร 14,860.00 15,603.00 17,163.3 

ค่าใชจ่้ายเช่าอาคาร 120,000.00 126,000.00 138,600.00 

ค่าใชจ่้ายไฟฟ้า 24,000.00 25,200.00 27,720.00 

ค่าใชจ่้ายน ้าประปาส่วนส านกังาน 1,800.00 1,890.00 2,079.00 

ค่าใชจ่้ายโทรศพัท,์ โทรสาร - - - 

ค่าใชจ่้ายแบบพิมพ ์เอกสาร - - - 

ค่าใชจ่้ายวสัดุส้ินเปลืองส านกังาน 4,198.00 4,407.9 4,848.69 

ค่าใชจ่้ายดา้นท่ีปรึกษาดา้นต่างๆ - - - 

ค่าธรรมเนียมราชการ - - - 

ค่าใชจ่้ายน ้ามนัยานพาหนะในการขาย - - - 

ค่าโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ - - - 

ค่าใชจ่้ายการเล้ียงรับรอง - - - 

ค่าใชจ่้าย Commission จากการบริการ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการเดินทางต่างประเทศ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการช าระดอกเบ้ียเงินกู ้ - - - 

ค่าใชจ่้ายในการช าระภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล - - - 

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดอ่ืนๆ 1,542.00 1,619.1 1,781.01 
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รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย  502,400.00 527,520.00 580,272.00 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย     

ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วนส านกังาน - - - 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส่้วนส านกังาน 1,738.00 1,738.00 1,738.00 

ค่าเส่ือมราคายานพาหนะ - - - 

รวมค่าเส่ือมราคา  1,738.00 1,738.00 1,738.00 

    

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 504,138.00 529,258.00 582,010.00 

9.10  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

รายได้    

รายไดจ้ากการบริการ 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 

รายไดอ่ื้น ๆ - - - 

รวมรายได้ 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 

    

หัก – ต้นทุนขาย 95,092.00 102,362.50 118,433.80 

    

ก าไรขั้นต้น 3,144,463.00 3,268,137.50 3,589,116.20 

    

หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย 504,138.00 529,258.00 582,010.00 
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ก าไรจากการด าเนินการ 2,610,770.00 2,738,879.50 3,007,106.20 

    

หัก – ดอกเบีย้จ่าย - - - 

    

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 2,610,770.00 2,738,879.50 3,007,106.20 

    

หัก – ภาษีเงินได้นิติบุคคล 391,615.50 410,831.92 451,065.93 

    

ก าไรสุทธิ 2,219,154.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

    

หัก – เงินปันผลจ่าย - - - 

ก าไรสะสม - 2,219,154.50 108,893.08 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิต่อหุ้น 2,219,154.50 108,893.08 2,447,147.19 

มูลค่าทางบัญชีหุ้น 11.09% 0.54% 12.23% 

 
9.11  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินการ     
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เงินสดรับจากการบริการ 3,210,000.00 3,370,500.00 3,707,550.00 

เงินสดรับจากรายไดอ่ื้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายในการบริการ 95,092.00 102,362.50 118,433.80 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายการบริหารและการขาย 504,138.00 529,258.00 582,010.00 

เงินสดจ่ายค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจ่ายภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 391,615.50 410,831.92 451,065.93 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินการรวม  2,219,154.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน     

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยท่ี์ดิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอ์าคาร - - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยส่์วนตกแต่ง 5,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยอุ์ปกรณ์ 5,000.00 - - 

เงินสดจ่ายค่าการลงทุนในสินทรัพยเ์คร่ืองใชส้ านกังาน 5,000.00 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุนรวม  13,690.00 - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงิน     

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน - - - 

เงินสดรับจากการก่อหน้ีสิน - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เงินสดจ่ายค่าดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว - - - 



72 
 

 

เงินสดจ่ายช าระคืนเงินกูร้ะยะยาว - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงินรวม  - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,205,464.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

บวก + กระแสเงินสดต้นงวด    

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 2,205,464.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

9.12  ประมาณการงบดุล 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

สินทรัพย์    

สินทรัพย์หมุนเวยีน     

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 2,205,464.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

ลูกหน้ีการคา้ - - - 

สินคา้คงเหลือ - - - 

สินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน - - - 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน  - - - 

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 13,690.00 - - 

สินทรัพยจ์บัตอ้งไม่ได ้ - - - 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 13,690.00 - - 

รวมสินทรัพย์ 2,219,154.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น     
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หนีสิ้นหมุนเวยีน  - - - 

เงินกูร้ะยะสั้น - - - 

เจา้หน้ีการคา้ - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน  - - - 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน  - - - 

เงินกูร้ะยะยาว - - - 

หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน  - - - 

รวมหนีสิ้น - - - 

ทุนจดทะเบียนช าระแลว้ - - - 

ส่วนเกิน (ต ่า) กวา่ทุน 2,219,154.50 2,328,047.58 2,447,147.19 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม - 2,219,154.50 108,893.08 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น  2,219,154.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

รวมหนีสิ้นส่วนของผู้ถือหุ้น 2,219,154.50 2,328,047.58 2,556,040.27 

 
 
9.13  การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ     

อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - - - 

อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เท่า) สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง สภาพคล่องตวัสูง 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน     

อตัราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อตัราหมุนเวียนของสินคา้ (รอบ) - - - 
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ระยะเวลาเรียกเกบ็หน้ี (วนั) - - - 

ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) - - - 

อตัราการหมุนสินทรัพยถ์าวร (รอบ) - - - 

อตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) - - - 

การวดัความสามารถในการช าระหนี ้ - - - 

อตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อตัราส่วนแห่งทุน - - - 

อตัราส่วนแห่งความสามารถในการช าระหน้ี - - - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน  - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) - - - 

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ (ROE) - - - 

อตัราก าไรขั้น ตน้ (เปอร์เซ็นต)์ 97.03 96.96 96.80 

อตัราก าไรจากการด าเนินการ (เปอร์เซ็นต)์ 81.33 81.26 81.10 

อตัราก าไรสุทธิ (เปอร์เซ็นต)์ 69.13 69.07 68.94 

ข้อมูลทางการเงนิจากการลงทุน     

ผลก าไรต่อหุน้ (Earning per Share) 11.09% 0.54% 12.23% 

มูลค่าหุน้ทางบญัชี (Book Value) 10 10 10 

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

อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3 ปี 3 ปี 3 ปี 

ระยะเวลาคนืทุน 3 ปี 3 ปี 3 ปี 
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10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

ล าดับ ลกัษณะปัญหาหรือความเส่ียง ผลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1 ปัญหาเร่ืองคู่แข่งรายใหม่ 

 

 เม่ือคู่แข่งรายใหม่เขา้มาใน
ตลาดท าใหลู้กคา้เกิดความ
ตอ้งการท่ีจะทดลองใช้
บริการ ท าใหร้้านมีลูกคา้
ลดลง 

  

 

ทางร้านตอ้งรักษาฐานลูกคา้
เก่าไวใ้หดี้ โดยการมอบ
สิทธิพิเศษต่าง ๆ ใหแ้ก่
ลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่เขา
คือคนส าคญัและน า
โปรโมชัน่ต่างๆ มาใชใ้น
การกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด
ความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการ 

 

2 พนกังานไม่มีความช านาญใน
การใหบ้ริการอยา่งทัว่ถึง 

 

ผลงานไม่เป็นท่ีน่า
ประทบัใจของลูกคา้ 

 

เพิ่มการประชาสัมพนัธ์ผา่น
ช่องทาง Social media 
(facebook , line)  

3 มีพนกังานไม่เพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ 

ท าใหก้ารบริการลูกคา้ล่าชา้
และอาจท าใหเ้สียลูกคา้ไป
บางส่วน 

รับสมคัรพนกังานเพิ่มท่ีมี
ความช านาญในการท าทรง
ผมหรือมีประสบการณ์ จะ
ท าใหก้ารบริการเป็นไปได้
อยา่งรวดเร็วข้ึน 
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นางสาวจทนิญา  หม่ืนสา 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหตุ 

10 ม.ิย. 62 ประชมุการตัง้ช่ือโครงการ  

11 ม.ิย. 62 ปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ   

13 มิ.ย. 62 จดัท าใบอนมุตัโิครงการ  

14 มิ.ย. 62 สง่ใบอนมุตัโิครงการ  

18 มิ.ย. 62 แก้ไขใบอนมุตัโิครงการ (ครัง้ท่ี 1)  

20 มิ.ย. 62 สง่ใบอนมุตัโิครงการ ให้ท่ีปรึกษา ตรวจสอบ   

21 มิ.ย. 62 แก้ไขใบอนมุตัโิครงการ (ครัง้ท่ี 2)  

24 มิ.ย. 62 สง่ใบอนมุตัโิครงการ ให้ท่ีปรึกษา ตรวจสอบ  (ครัง้ท่ี 2)  

25 มิ.ย. 62 อาจารย์ท่ีปรึกษาหลกัเซ็นใบอนมุตัโิครงการ   

27 มิ.ย. 62 อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมเซ็นใบอนมุตัโิครงการ   

8 ก.ค. 62 จดัท ารายงานบทท่ี 1  

9 ก.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 1  ให้ท่ีปรึกษาตรวจ   

11 ก.ค. 62 แก้ไขโครงการบทท่ี 1 (ครัง้ท่ี1)  

12 ก.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 1  ผา่นอนมุตัโิครงการ   

24 ก.ค. 62 จดัท ารายงานบทท่ี 2   

25 ก.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 2  ให้ท่ีปรึกษาตรวจ   
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บทที่ 4 

ผลการด าเนินโครงการ 

 

รายงานผลการปฏิบัตงิานรายบุคคล 

 

26 ก.ค. 62 แก้ไขโครงการบทท่ี 2 (ครัง้ท่ี1)  

29 ก.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 2  ให้ท่ีปรึกษาตรวจ   

30 ก.ค. 62 แก้ไขโครงการบทท่ี 2 (ครัง้ท่ี2)  

1 ส.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 2  ผา่นอนมุตัโิครงการ   

19 ส.ค. 62 จดัท ารายงานบทท่ี 3  

20 ส.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 3 ให้ท่ีปรึกษาตรวจ  

22 ส.ค. 62 แก้ไขโครงการบทท่ี 3 (ครัง้ท่ี1)  

23 ส.ค. 62 สง่โครงการบทท่ี 3 ผา่นอนมุตัโิครงการ   

นางสาวจทนิญา  หม่ืนสา 

วัน / เดือน /ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหตุ 

27 ส.ค. 62 เร่ิมท า power point   

9 ก.ย. 62 สง่ Power Point ให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบก่อนน าเสนอ  

11 ก.ย. 62 จดัท าแผนธุรกิจ  
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12 ก.ย. 62 สง่แผนธุรกิจให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ  

15 ก.ย. 62 แก้ไขสง่แผนธุรกิจ (ครัง้ท่ี 1)  

17 ก.ย. 62 สง่แผนธุรกิจ ผา่นอนมุตัิ  

21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ (ครัง้ท่ี 1)  

16 ต.ค. 62 จดัซือ้อปุกรณ์  

20 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 1  

21 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 2  

22 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 3  

23 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 4  

24 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 5  

25 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 6 และซือ้อปุกรณ์ ,วตัถดุบิ  

26 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 7  

27 ต.ค. 62 ออกปฏิบตัภิาคสนามบริการครัง้ท่ี 8 (อาจารย์ท่ีปรึกษา

โครงการมานิเทศ + เก็บภาพการท างาน) 

 

4 พ.ย. 62 จดัท า Power Point บทท่ี 1 – 3 (ครัง้ท่ี 2)  

13 พ.ย. 62 เข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษาก่อนน าเสนอโครงการ   

16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ (ครัง้ท่ี 2)  

5 ธ.ค. 62 จดัท าแบบสอบถาม  
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6 ธ.ค. 62 สง่แบบสอบถามให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ  

9 ธ.ค. 62 แก้ไขแบบสอบถาม (ครัง้ท่ี 1)  

11 ธ.ค. 62 สง่แบบสอบถามให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ ผา่นอนมุตัิ   

13 ธ.ค. 62 ATC นิทรรศน์ พร้อมแจกแบบสอบถาม  

15 ธ.ค. 62 แปรผลวิจยัตวัเลขในโปรแกรม Excel  

นางสาวจทนิญา  หม่ืนสา 

วัน / เดือน /ปี วัน / เดือน /ปี หมายเหตุ 

16 ธ.ค. 62 แก้ไขแปรผลวิจยัในโปรแกรม Excel (ครัง้ท่ี1)  

18 ธ.ค. 62 สง่แปรผลวิจยัให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ ผา่นอนมุตัิ  

20 ธ.ค. 62 จดัท าแปรผล วิจยัแบบสอบถาม  

10 ม.ค. 63 สง่แปรผล วิจยัแบบสอบถาม ให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ   

11 ม.ค. 63 แก้ไขแปรผล วิจยัแบบสอบถาม (ครัง้ท่ี1)  

14 ม.ค. 63 สง่แปรผล วิจยัแบบสอบถาม ผา่นอนมุตัิ  

17 ม.ค. 63 จดัท าบทท่ี 4  

20 ม.ค. 63 สง่บทท่ี 4 ให้ท่ีปรึกษาตรวจสอบ ผา่นอนมุตัิ   

22 ม.ค. 63 จดัท าบทท่ี 5  

25 ม.ค. 63 สง่โครงการบทท่ี 5 ให้ท่ีปรึกษาตรวจ  (ครัง้ท่ี1)  

27 ม.ค. 63 แก้ไขโครงการบทท่ี 5 (ครัง้ท่ี1)  
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29 ม.ค. 63 สง่โครงการบทท่ี 5 ให้ท่ีปรึกษาตรวจ  (ครัง้ท่ี2)  

1 ก.พ. 63 จดัท าภาคผนวก ก  

2 ก.พ. 63 สง่ภาคผนวก ก ให้ท่ีปรึกษาตรวจ (ครัง้ท่ี1)  

4 ก.พ. 63 แก้ไขภาคผนวก ก (ครัง้ท่ี1)  

5 ก.พ. 63 สง่ภาคผนวก ก ให้ท่ีปรึกษาตรวจ (ครัง้ท่ี2)  

6 ก.พ. 63 จดัท าภาคผนวก ข ค และ ง  

7 ก.พ. 63 สง่ภาคผนวก ข ค และ ง ให้ท่ีปรึกษาตรวจ (ครัง้ท่ี2)  

9 ก.พ. 63 จดัท าบรรณานกุรม  

10 ก.พ 63 น าบรรณานกุรม กลบัมาแก้ไข(ครัง้ท่ี 1)  

11 ก.พ 63 บรรณานกุรม ผา่นการอนมุตัิ  

12 ก.พ 63 จดัท าบทคดัยอ่,กิตตกิรรมประกาศ,สารบญั  

13 ก.พ 63 น าบทคดัยอ่,กิตตกิรรมประกาศ,สารบญั กลบัมาแก้ไข(ครัง้ท่ี 1)  

14 ก.พ 63 บทคดัยอ่,กิตตกิรรมประกาศ,สารบญั ผา่นการอนมุตัิ  

20 ก.พ 63 ตรวจรูปเลม่โครงการ  

24 ก.พ 63 สง่รูปเลม่ + เงินคา่รูปเลม่ + แผน่ซีดี 1 แผน่  
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย (ปฏบิัตงิาน) 
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โครงการ NE Salon 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย 
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โครงการ NE Salon 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย 
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โครงการ NE Salon 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย 



 
88 

 

 

โครงการ NE Salon 
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บัญชีรายรับ – รายจ่าย (เอกสาร) 
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โครงการ NE Salon
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ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 

 

โครงการบริการร้าน NE Salon 

วัตถุประสงค์ของโครงการ 

 1. เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 

 2. เพ่ือสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการ และสร้างอาชีพในอนาคต 

3.    เพ่ือให้นกัศกึษารู้จกัปฏิบตังิานเป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

 

1.ทนุในการด าเนินการ   2,500.00 บาท 
2.หกัคา่ใช้จา่ยและลงปฏิบตัคิงเหลือ   7 ,639.00 บาท 
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บทที ่5 

สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการด าเนินโครงการ 

จากการด าเนินงานโครง “NE Salon” มีเงินลงทุน เป็นเงินจ านวนเงิน 2,500 บาทสถานท่ีใน
การออกปฏิบติังาน คือ สถานท่ี บา้นเลขท่ี 242 ถนน สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนาจ.กรุงเทพฯ 
10260  ระยะเวลาในการออกปฏิบติังานบริการเป็นระยะเวลา 8 วนั ตั้งแต่ วนัท่ี20  ตุลาคม – 27 
ตุลาคม พ.ศ. 2562 ซ่ึงจากการปฏิบติังานจากการบริการและหกัใชจ่้ายวสัดุอุปกรณ์ต่างๆ ในการ
ด าเนินโครงการ คงเหลือก าไรสุทธิจ านวน 7,639 บาท 
การด าเนินโครงการบรรลุวตัถุประสงค์โครงการดังนี้ 

4. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวชิาโครงการ  
5. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจบริการ เพิ่มโอกาสการสร้างอาชีพในอนาคต 
6. ท าใหส้มาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และ

สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทปีฏิบัติ 

1 24 มิ.ย62 ส่งแบบอนุมติัโครงการ 

2 12 ก.ค62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 1 (บทน า) 

3 30 ก.ค62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 2 (แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง) 

4 3ส.ค62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 3 (วธีิการด าเนินโครงการ) 

5 5-18 ส.ค62 แผนธุรกิจ 

- บทสรุปผูบ้ริหาร 
- วตัถุประสงคใ์นการน าเสนอแผนธุรกิจ 
- ความเป็นมาของธุรกิจ 
- ผลิตภณัฑ์ 
- วเิคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด 
- แผนการบริหารจดัการ 
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สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทปีฏิบัติ 

5 5-18 ส.ค62 - แผนการบริหารจดัการ 
- แผนการผลิต การขาย การบริการ 
- แผนการเงิน 
- แผนฉุกเฉิน หรือ แผนประเมินความเส่ียง 

6 11 ก.ย62 เตรียมเอกสาร Present Project คร้ังท่ี 1 

7 21ก.ค62 Present Project คร้ังท่ี 1 

8 28 ส.ค62 ออกแบบท าป้ายโปรโมชัน่ 

9 14 ต.ค62 ออกแบบท าป้ายไวนิล 

10 16-19 ต.ค62 ท ารายการซ้ืออุปกรณ์,วตัถุดิบ 

11 20ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 1 และซ้ืออุปกรณ์,วตัถุดิบ 

12 21 ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 2 

13 22 ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 3 

14 23ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 4 

15 24 ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 5 

16 25ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 6และซ้ืออุปกรณ์,วตัถุดิบ 

17 26 ต.ค62  ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 7และซ้ืออุปกรณ์,วตัถุดิบ 

18 27 ต.ค62 ออกปฏิบติัภาคสนามบริการคร้ังท่ี 8 (อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการมา

นิเทศ) 
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19 6 พ.ย62 เตรียมเอกสาร Present Project คร้ังท่ี 2 

20 16พ.ย62 Present Project คร้ังท่ี 2 

21 28 พ.ย62 จดัท าแบบสอบถาม 

22 13 ธ.ค62 ATC นิทรรศน์ พร้อมแจกแบบสอบถาม 

23 18 ม.ค63 น าแบบสอบถามไปแปรผลสรุปท่ีศูนยว์จิยัและพฒันา 

24 18ธ.ค62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 4 (ปฏิบติังานรายบุคคล + บญัชีรายรับรายจ่าย + ผล

การด าเนินงานดา้นงบประมาณ) 

25 20 ม.ค62 ส่งเน้ือหาบทท่ี 5  

 

สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

คร้ังที่ วนั/เดือน/ปี กจิกรรมทปีฏิบัติ 

26 7 ก.พ62 ส่งเน้ือหาภาคผนวก ก ข ค ง 

27 10 ก.พ62 จดัท าบรรณานุกรม 

28 12 ก.พ 62 จดัท าบทคดัยอ่,กิตติกรรมประกาศ 

29 14 ก.พ 62 จดัท าสารบญั 

30 20 ก.พ62 ตรวจรูปเล่มโครงการ 

31 24 ก.พ62 ส่งรูปเล่ม + เงินค่ารูปเล่ม + แผน่ซีดี 1 แผน่ 
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ปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 

1. การปฏิบติังานอาจล่าชา้ หรือไม่เป็นไปตามแผนงาน 

2. วสัดุอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการปฏิบติังานเกิดการช ารุด 

3. ปัญหาเร่ืองสถานท่ีจอดรถใหลู้กคา้ไม่เอ้ืออ านวยความสะดวก 

 

 

ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพฒันา 

1. เตรียมความพร้อมของทีมงาน ฝึกปฏิบติัคนใหเ้กิดความช านาญก่อนลงปฏิบติังานจริง  

2. เช็คอุปกรณ์ใหเ้รียบร้อยก่อนใหบ้ริการแก่ลูกคา้ เพื่อไม่ใหเ้กิดความผดิพลาดในการ

ใหบ้ริการลูกคา้ 

3. มีการตรวจสอบตารางนดัหมายกบัลูกคา้ก่อนเปิดใหบ้ริการ  
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ภาคผนวก ก 

- แบบน าเสนอขออนุมตัิโครงการ 

- บันทกึการเข้าพบอาจารย์ทีป่รึกษา และอาจารย์ทีป่รึกษาร่วม

โครงการ 
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แบบน าเสนอขออนุมัตโิครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 

ภาคเรียนที่ 1-2  ปีการศึกษา 2562 

ช่ือโครงการ   NE Salon  
ระยะเวลาการด าเนินงาน กรกฎาคม 2562 – กมุภาพนัธ์ 2563 

สถานที่การด าเนินงาน    บ้านเลขท่ี 242 ถ.สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนา จ.กรุงเทพฯ 
10260 

ประมาณการค่าใช้จ่าย  3,000 บาท 

ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1.  นางสาวจทินญา  หม่ืนสา    รหสัประจ าตวั 37307    ปวส.2/2 

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

                   (นางสาวจทนิญา  หม่ืนสา)   ........./........./........ 

     

ความเหน็ของอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ     ความเหน็ของอาจารย์ที่ปรึกษา
ร่วมโครงการ  

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

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

 (อาจารย์กมลวรรณ  บุญสาย) ....../...../.......    (อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชร
พันธ์) ...../....../.....  

  ลงชื่อ.............................................................หวัหน้าสาขาวิชาการตลาด 

    ( อาจารย์วงค์เดือน  ประไพวัชรพันธ์) ......./......./...... 
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ช่ือโครงการ        NE Salon 
 
แผนงาน    นกัศกึษาสาขาวิชาการตลาด  โครงการกลุม่ธุรกิจบริการ 

 
อาจารย์ที่ปรึกษา  อาจารย์กมลวรรณ  บญุสาย  

 
อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม   อาจารย์กนัตชาติ     เมธาโชตมิณีกลุ 

 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นางสาวจทินญา  หม่ืนสา  ประธานโครงการ 

 
หลักการและเหตุผล 
 

 ปัจจบุนัการท าธุรกิจบริการร้านเสริมสวย ถือได้วา่เป็นหนึง่ในธุรกิจท่ียงัคงได้รับความนิยม
ตลอดกาล เพราะไมว่า่จะมองไปทางไหน ก็มีร้านเสริมสวยตัง้อยูเ่ป็นระยะๆ หรือในทกุหมูบ้่าน
จะต้องมีร้านเสริมสวยอยา่งน้อยหนึง่ถึงสองร้าน โดยกลุม่ลกูค้าสว่นใหญ่ก็จะเป็นผู้หญิงท่ีรักสวย
รักงาม และต้องการดแูลตวัเอง เพราะร้านเสริมสวยไมไ่ด้มีเพียงแคก่ารตดัผม สระผมหรือซอยผม
เทา่นัน้แตย่งัมีบริการอ่ืนๆ ท่ีชว่ยเสริมความงามให้กบัคณุผู้หญิงแบบครบวงจรก็วา่ได้ ไมว่า่จะเป็น
การบริการแตง่หน้า ท าเล็บในร้านเสริมสวย ก็มีไว้บริการให้กบัคณุผู้หญิง เพราะความสวยความ
งามท่ีเป็นเร่ืองส าคญัท่ีคณุผู้หญิงให้ความส าคญัมากมีร้านเสริมสวย ก็ต้องมีชา่งเสริมสวย เป็นสิ่ง
ท่ีอยูคู่ก่นั และร้านเราจะมีคนใช้บริการซ า้หรือไม ่ก็อยูท่ี่ชา่งเสริมสวยด้วย  ซึง่ชา่งเสริมสวยท่ีดี
จะต้องเป็นชา่งท่ีผา่นการฝึกอบรมมีการผา่นงาน  หรือมีประสบการณ์ในการท างานเก่ียวกบัการ
เสริมสวยมาโดยเฉพาะ ซ่ีงหากเจ้าของร้านไมไ่ด้มีความสามารถทางด้านการเสริมสวยเลย  
เจ้าของร้านควรจ้างชา่งเสริมสวยท่ีมีประสบการณ์สงูและมีความช านาญในการบริการลกูค้า  การ
หาชา่งเสริมสวยท่ีมีฝีมือควรจ้างในราคาท่ีเหมาะสมกบัความสามารถ เพราะชา่งเสริมสวยฝีมือดี 
จะท าให้ลกูค้ามาใช้บริการซ า้บอ่ยๆได้ 
 ดงันัน้ผู้จดัท าโครงการจงึให้ความส าคญักบัการบริการท่ีดีให้แก่ลกูค้าจงึเป็นเร่ืองท่ีเอาใจ
ใสแ่ละให้ความส าคญัอยา่งยิ่ง หากมีบริการท่ีดีก็จะท าให้ร้านเสริมสวยมีความสมบรูณ์แบบยิ่งขึน้ 
เพราะการบริการเป็นสิ่งท่ีสามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้าได้ ดงันัน้การเปิดธุรกิจนีต้้องมี
ใจรักในการบริการด้วยมีการรักษาระดบัมาตรฐาน และคณุภาพในร้านเสริมสวย  ถ้าร้านจ้างชา่ง
เสริมสวยท่ียงัมีประสบการณ์ หรือมีประสบการณ์น้อย ควรจะมีการฝึกอบรมชา่งเสริมสวยโดยการ
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สง่ไปฝึกอบรมกบัผู้ เช่ียวชาญด้านผมโดยเฉพาะ  เพ่ือเพิ่มความสามารถให้กบัชา่ง  ให้ชา่งทกุ
คนท างานได้อยา่งมีมาตรฐานคณุภาพ  และอปุกรณ์ในร้านท่ีใช้  ก็ต้องเป็นอปุกรณ์ท่ีมีคณุภาพดี  
เชน่  ยาสระผม  ยาดดัผม  ยาท าเล็บ  ทัง้นีเ้พ่ือเป็นการรักษาระดบัความนา่เช่ือถือ และนา่เข้าใช้
บริการให้กบัร้านเสริมสวย 
 

 
วัตถุประสงค์ 

4. เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
5. เพ่ือสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ การขาย และบริการสร้างรายได้ระหวา่ง

การศกึษา 
6. เพ่ือให้นกัศกึษารู้จกัปฏิบตังิานเป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

 
กลุ่มเป้าหมาย 

3. เสนอบริการให้กบักลุม่บคุคลท่ีมีความสนใจเข้าใช้บริการประเภทร้านเสริมสวย  
4. ได้ก าไรมากกวา่ท่ีลงทนุและคืนก าไรให้กบัผู้ ร่วมลงทนุ 
 

วิธีการด าเนินการ 

ขัน้ท่ี 1 ขัน้เตรียมการ 

7. เตรียมคดิรูปแบบธุรกิจบริการสินค้า  
8. ประชมุวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจดัสรรงบประมาณ 
9. ร่างโครงการเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ 
10. จดัเตรียมวสัดอุปุกรณ์ท่ีจะท าธุรกิจขายสินค้า และบริการ 
11. จดัเตรียมสถานท่ีในการลงมือปฏิบตังิาน 
12. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์ และสง่เสริมการตลาด 
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ขัน้ท่ี 2 ขัน้ด าเนินการ 

5. จดัซือ้วตัถดุบิ  และตรวจสอบความพร้อมของอปุกรณ์และสถานท่ีปฏิบตังิาน 
6. ทดลองปฏิบตักิารขาย และบริการ ประเมินผลการปฏิบตังิาน 
7. ปฏิบตัดิ าเนินงานธุรกิจตามขัน้ตอนการขาย และบริการ ท่ีวางแผนไว้ 
8. จดักิจกรรมทางการตลาด และการสง่เสริมการตลาด 

ขัน้ท่ี 3 ขัน้ประเมินผล 

4. สรุปผลการปฏิบตังิานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทนุ 
5. แบบสอบถามความพงึพอใจของลกูค้า 
6. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขัน้ตอนด าเนินงาน 

ขัน้ตอนด าเนินการ ปี 2562 ปี 2563 

ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย
. 

ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. เตรียมคดิรูปแบบธุรกิจบริการ          

2. ประชมุวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และ
จดัสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา
โครงการ 

        

4. จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยทุธ์และการ
สง่เสริมการตลาด 

         

5. จดัเตรียมวสัดอุปุกรณ์และสถานท่ีท่ีจะท า
ธุรกิจบริการ 

         

6. ลงมือปฏิบตังิานตามแผนงานและขัน้ตอน
การด าเนินงานท่ีวางไว้ 

         

7. สรุปผลการปฏิบตังิาน         

8. สง่รายงานสรุปผลการด าเนินงาน         

 

วัน เวลา สถานที่ 

เร่ิมด าเนินงานตัง้แต ่มิถนุายน 2562 ถึง กมุภาพนัธ์ 2563 

สถานท่ีปฏิบตังิาน   บ้านเลขท่ี 242 ถ.สรรพาวธุ เขตบางนา แขวงบางนา จ.กรุงเทพฯ 10260 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 

 งบประมาณในการลงทนุ เป็นเงิน 3,000 บาท 

1.   วัตถุดบิ 

มสู            80  บาท 

สเปรย์แข็ง           60   บาท 

สเปรย์ฝุ่ น         120  บาท 

เจลเซ็ตผม           90  บาท  

2.อุปกรณ์ 

หวียี            80  บาท 

หวีหาง             50  บาท 

หนงัยาง                  40  บาท 

ก๊ิบด าหวัตุม่         150  บาท 

ก๊ิบด าหวัแบน         150  บาท  

ก๊ิบด าฝอย         150  บาท  

ไดร์          300  บาท  

3.   เบ็ดเตล็ด 

คา่เชา่สถานท่ี 100 บาท ตอ่วนั 10 วนั    1,000  บาท 

คา่ผ้ากนัเปือ้น 150 บาท ตอ่คน 2 คน       300  บาท 

คา่ป้ายร้าน/ส่ือโฆษณา           50  บาท 

คา่ใช้จา่ยอ่ืนๆ          430  บาท 

รวม        3,500  บาท 
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การตดิตามผลและการประเมิน 

4. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
5. แบบสอบถามแสดงความพงึพอใจของลกูค้า  
6. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

7. การด าเนินงานบรรลตุามวตัถปุระสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ  
8. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจบริการ เพิ่มโอกาสการสร้างอาชีพในอนาคต 
9. ท าให้สมาชิกในกลุม่เกิดความสามคัคีมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม  และ

สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

 

ปัญหาและอุปสรรค 

1. การปฏิบตังิานอาจลา่ช้า หรือไมเ่ป็นไปตามแผนงาน  
2. มีการแขง่ขนัสงูเน่ืองจากสามารถประกอบกิจการได้โดยง่าย  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
105 

 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. เตรียมความพร้อมของทีมงาน ฝึกปฏิบตัคินให้เกิดความช านาญก่อนลงปฏิบตังิาน
จริง 
2.    จะต้องตกแตง่ร้านให้สวยงามเพ่ือดงึดดูลกูค้าให้มาใช้บริการ ท าให้มีโอกาสท่ีลกูค้า

จะ      รู้ถึงฝีมือชา่งและการให้บริการท่ีดี  

 

 

 

 

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

      (อาจารย์กมลวรรณ บญุสาย)                 (อาจารย์วงศ์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์)             

        อาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ                             อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ       

 

 

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

     (อาจารย์วงศ์เดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 

   อาจารย์หวัหน้าสาขาวิชาการตลาด 
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สถานที่ด าเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

ซอยเชษฎา 

วิทยาลยัเทคโนโลยี

อรรถวิทย์พณิชยการ 

ทา่น า้บางนา ถนนสรรพาวธุ 

สถานท่ีประกอบการ  

บ้านเลขท่ี 242 เขตบาง 

 แขวงบางนา จ.กรุงเทพฯ 

10260 
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ภาคผนวก ข แบบสอบถามและรายงานแบบสอบถาม 

- แบบสอบถาม 

- รายงานผลแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ืองความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้านNE Salon 

 

 

 

 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการใหบ้ริการ ร้าน NE Salon 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ 
ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย          ลงใน          ตามความเป็นจริง  
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ   ชาย  หญิง 
 
2. อาย ุ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 21-30 ปี   

 

31-40 ปี  41ปีข้ึนไป 
 
3. ระดบัการศึกษา               ต  ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช.) 
 มธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช.) 

 ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส.)/อนุปริญญา 

 ปริญญาตรี 

 ปริญญาโท  หรือสูงกวา่ 

4. อาชีพ                  นกัเรียน/นกัศึกษา                     รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  

 พนกังาน/ลูกจา้งธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

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

แบบสอบถามชุดน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจ ของผูใ้ชบ้ริการร้านNE Salonซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา
วชิาโครงการจึงของความร่วมมือท่านในการตอบแบบสอบถามเพื่อความสมบูรณ์ของวชิาดงักล่าว 
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5.     รายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 5,001 – 10,000 บาท 

 10,001-15,000 บาท สูงกวา่ 15,000 บาทข้ึนไป 

 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการใหบ้ริการ ร้าน NE Salon 
ค าช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย          ลงใน          หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัระดบัความพึงพอใจของท่าน  

ขอ้พิจารณา      

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ผลิตภณัฑท่ี์ใชมี้คุณภาพ มีมาตรฐาน      

2. อุปกรณ์ท่ีใชไ้ดม้าตรฐาน ทนัสมยั      

3. มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจนอก      

4. ความสะอาดของอุปกรณ์      

ด้านราคา 

5. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

6. ราคาเหมาะสมกบับริการท่ีไดรั้บ      

7. ราคาค่าบริการไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืนๆ      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

8. ท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ีสะดวก      

9. มีการใหบ้ริการผา่นช่องทางต่างๆ เช่นออนไลน์ ใชบ้ริการ
ไดส้ะดวก 
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ด้านส่งเสริมการขาย 

10. มีการใชส่ื้อโฆษณา เช่น ป้ายร้าน Facebook       

11. การส่งเสริมการขาย มาตดัผมคร้ังแรก ลด 15 %      

ด้านบุคลากร 

12. พนกังานมีทกัษะและความช านาญ      

13. พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการแก่ลูกคา้      

14. พนกังานมีบุคลิกดี สะอาดและ แต่งกายเรียบร้อย      

ด้านกระบวนการ 

15. มีการแจง้รายละเอียดค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยา่งชดัเจน      

16. เวลาการใหบ้ริการ      

ด้านสภาพแวดล้อมบริการ 

17. การจดัตกแต่งภายในร้าน      

18. ความทนัสมยัของอุปกรณ์ท่ีใชง้าน      

19. สภาพแวดลอ้มโดยรวมของภายในร้าน      

 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวจิยัเร่ืองความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้าน NE Salonผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงไดแ้จกแบบสอบถามใหแ้ต่ละกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 คน และในการ

น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ ดงัน้ี 

  x แทน  ค่าเฉล่ีย 

   SD  แทน  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้จิยัเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ีมีต่อการใหบ้ริการ ร้าน NE Salon 
 ตอนที ่1  จ  านวนและร้อยละเป็นขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และ รายไดต่้อเดือน 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตารางที ่1ขอ้มูลเก่ียวกบัเพศ 

เพศ จ านวน ( คน ) ร้อยละ  

    1.1 ชาย 0 0.0 

    1.2 หญิง 100 100.0 
  

จากตารางที ่1พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง คิดเป็นร้อยละ 100.0รองลงมาเป็นเพศชาย 
คิดเป็นร้อยละ 0.0 
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ตารางที ่2ขอ้มูลเก่ียวกบัอาย ุ 

 

จากตารางที ่2พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.0รองลงมา
เป็นอาย ุ21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.0และต ่าท่ีสุด อาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.0 
 
ตารางที ่3ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการศึกษา 
 

 
จากตารางที ่ 3 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)

ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช)  คิดเป็นร้อย  52.0รองลงมา ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)
ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช) คิดเป็นร้อยละ 33.0และต ่าท่ีสุดระดบัการศึกษา ประกาศนียบตัรวชิาชีพ
ชั้นสูง(ปวส)/อนุปริญญาคิดเป็นร้อยละ 15.0 
 
 
 
 

อายุ จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

2.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 46 46.0 

   2.2 อาย ุ21-30ปี 32 32.0 

   2.3 อาย ุ31-40ปี 22 22.0 

   2.4 อาย ุ41 ปีข้ึนไป 0 0.0 

ระดับการศึกษา จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

3.1 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช) 52 52.0 

3.2 มธัยมศึกษาตอนปลาย(ม.6)ประกาศนียบตัรวชิาชีพ(ปวช) 33 33.0 

3.3 ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง(ปวส)/อนุปริญญา 15 15.0 

   3.4 ปริญญาตรี 0 0.0 

   3.5 ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 0 0.0 
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ตารางที ่4ขอ้มูลเก่ียวกบัอาชีพ 

จากตารางที ่4 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ท าอาชีพ พนกังาน/ลูกจา้ง  คิดเป็นร้อยละ 57.0รองลงมาท า
อาชีพ รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ   คิดเป็นร้อยละ 27.0และต ่าท่ีสุดท าอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา คิด
เป็นร้อยละ 16.0 
 
ตารางที ่5ข้อมูลเกีย่วกบัรายไดต่้อเดือน 

จากตารางที ่4 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5 ,000 บาท  คิดเป็น
ร้อยละ 48.0รองลงมารายไดต่้อเดือน10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.0และ ต ่าท่ีสุดรายไดต่้อเดือน
5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.0 
 

 

 

 

 

รายได้ จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

4.1 นกัเรียน/นกัศึกษา 16 16.0 

4.2 รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 27 27.0 

4.3 พนกังาน/ลูกจา้ง 57 57.0 

4.4ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  0   0.0 

4.5อ่ืนๆ (ระบุ)  0   0.0 

รวม 100 100.0 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ( คน ) ร้อยละ 

   4.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 48 48.0 

4.2 5,001-10,000 บาท 8 8.0 

4.3 10,001-15,000 บาท 27 27.0 

4.4 สูงกวา่ 15,000 บาทข้ึนไป 17 17.0 
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ตอนที ่2เร่ืองความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ตารางที ่ 6จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการ
ใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 

 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดับ 

ความพงึ

พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ผลิตภณัฑท่ี์ใชมี้คุณภาพ

มีมาตรฐาน 

16 

(16.0%) 

72 

(72.0%) 

12 

(12.0%) 

- - 4.04 0.53 
มาก 

2. อุปกรร์ท่ีใชไ้ดม้าตรฐาน - 100 

(100.0%) 

- - - 4.00 0.00 มาก

ท่ีสุด 

3. มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจ - 63 

(63.0%) 

37 

(37.0%) 

- - 3.63 0.49 มาก 

4. ความสะอาดของอุปกรณ์ 34 

(34.0%) 

47 

(47.0%) 

19 

(19.0%) 

- - 4.15 0.72 มาก 

รวม 3.96 .24 มาก 
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ตารางที ่ 6จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการ
ใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล(ต่อ) 
 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดบั 

ความพงึ

พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านราคา 

5. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 23 

(23.0%) 

51 

(51.0%) 

26 

(26.0%) 

- - 3.97 0.70 มาก 

6. ราคาเหมาะสมกบับริการท่ี

ไดรั้บ 

16 

(16.0%) 

48 

(48.0%) 

36 

(36.0%) 

- - 3.80 0.70 มาก 

7. ราคาค่าบริการไม่แพงเม่ือ

เทียบกบัร้านอ่ืนๆ 

68 

(68.0%) 

21 

(21.0%) 

11 

(11.0%) 

- - 4.57 0.69 มากท่ีสุด 

รวม 4.11 0.51 มาก 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

8.ท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ี

สะดวก 

1 

(1.0%) 

98 

(98.0%) 

1 

(1.0%) 

- - 
4.00 0.14 มาก 

9. มีการใหบ้ริการผา่นช่องทาง

ต่างๆ เช่น ออนไลน์ใชบ้ริการได้

สะดวก 

88 

(88.0%) 

2 

(2.0%) 

10 

(10.0%) 

- - 

4.87 0.61 มากท่ีสุด 

รวม 4.39 0.33 มาก 



 
116 

 

 

ตารางที ่ 6จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการ
ใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล(ต่อ) 
 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย

ทีสุ่ด ค่าเฉลีย่ S.D 

ระดบั 

ความพงึ

พอใจ 5 4 3 2 1 

ด้านส่งเสริมการตลาด 

10.มีการใชส่ื้อโฆษณา เช่น 

ป้ายร้าน , Facebook,IG 

56 

(56.0%) 

31 

(31.0%) 

13 

(13.0%) 

- - 
4.43 0.71 มาก 

11. การส่งเสริมการขายติดแฮช

แท็ก IG ลด 5% 

19 

(19.0%) 

78 

(78.0%) 

3 

(3.0%) 

- - 
4.16 0.44 มาก 

รวม 4.30 0.33 มาก 

ด้านบุคลากร 

12.พนกังานมีทกัษะและความ

ช านาญ 

100 

(100.0%) 

- - - - 
5.00 0.00 มากท่ีสุด 

13. พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการ

แก่ลูกคา้ 

1 

(1.0%) 

82 

(82.0%) 

17 

(17.0%) 

- - 
3.84 0.39 มาก 

14. พนกังานมีบุคลิกดี สะอาด 

และแต่งกายเรียบร้อย 

25 

(25.0%) 

62 

(62.0%) 

13 

(13.0%) 

- - 
4.12 0.61 มาก 

รวม 4.32 0.30 มาก 
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ตารางที ่ 6จ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการ
ใหบ้ริการร้าน NE Salon ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล(ต่อ) 
 

 

รายการ 

ความพงึพอใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย

ที่สุด ค่าเฉลีย่ S.D 
ระดบั 

ความพงึพอใจ 
5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการ 

15.มีการแจง้รายละเอียดค่าใชจ่้ายใน

การบริการอยา่งชดัเจน 

61 

(61.0%) 

29 

(29.0%) 

10 

(10.0%) 

- - 
4.15 0.67 มาก 

16. เวลาการให้บริการ 11 

(11.0%) 

60 

(60.0%) 

29 

(29.0%) 

- - 
3.82 0.61 มาก 

รวม 4.17 0.44 มาก 

ด้านสภาพแวดล้อมบริการ 

17.มีการใชส่ื้อโฆษณา เช่น ป้าย

ร้าน , Facebook,IG 

49 

(49.0%) 

30 

(30.0%) 

21 

(21.0%) 

- - 
4.28 0.79 มาก 

18. การส่งเสริมการขายติดแฮชแทก็ 

IG ลด 5% 

45 

(45.0%) 

24 

(24.0%) 

31 

(31.0%) 

- - 
4.14 0.86 มาก 

19. เวลาการให้บริการ - 99 

(99.0%) 

1 

(1.0%) 

- - 
3.99 0.10 มาก 

รวม 4.14 0.25 มาก 

สรุปความพงึพอใจโดยรวม 4.17 0.13 มาก 
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จากตาราง 6 พบวา่ การส ารวจระดบั เร่ืองความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้าน NE Salon 
ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั มากท่ีสุดเม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัมาก (x = 4.39, SD) 
รองลงมา คือ ดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัมาก(x = 4.32, SD) และดา้นท่ีมีความพึงพอใจต ่าสุด คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก(x = 3.96, SD) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  พบวา่ 
1.ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย ขอ้ 

พบวา่  ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้  4ความสะอาดของอุปกรณ์ อยูใ่นระดบัมาก  (x = 4.15, SD) 
รองลงมา คือ ขอ้ 1ผลิตภณัฑท่ี์ใชมี้คุณภาพมีมาตรฐาน อยูใ่นระดบัมาก (x = 4.04, SD) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ขอ้ 3 มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจ อยูใ่นระดบัมาก(x = 3.63, SD) 

2.ดา้นราคา โดยภาพรวมอยู่ มีความพึงพอใจ ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย ขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้  3 ราคาค่าบริการไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด(x = 4.57, SD) รองลงมา คือ ขอ้ 2 ราคาเหมาะสมกบับริการท่ีไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก (x = 3.97, 
SD) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ขอ้ 2 ราคาเหมาะสมกบับริการท่ีไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก (x = 3.80, 
SD) 

3.ดา้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ มีความพึงพอใจ ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นราย ขอ้ พบวา่  ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 2 มีการใหบ้ริการผา่นช่องทางต่างๆ เช่น
ออนไลน์ ใชบ้ริการไดส้ะดวกอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  (x = 4.78, SD) และรองลงมา คือ ขอ้ 1ท่ีตั้งของ
ร้านอยูใ่นท าเลท่ีสะดวกอยูใ่นระดบัมาก (x = 4.00, SD) 

4.ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ มีความพึงพอใจ ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 1 มีการใชส่ื้อโฆษณา เช่น ป้ายร้าน ,Facebook,IG อยู่
ในระดบัมาก   (x = 4.43, SD) และรองลงมา คือ ขอ้ 2 การส่งเสริมการขายติดแฮชแทก็ IG ลด5% อยู่
ในระดบัมาก   (x = 4.16, SD) 

5.ดา้นบุคลากรโดยภาพรวมอยู่ มีความพึงพอใจ ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย ขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 1 พนกังานมีทกัษะและความช านาญ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด    (x = 
5.00, SD) รองลงมา คือ ขอ้ 3 พนกังานมีบุคลิกดี สะอาดและแต่งกายเรียบร้อย อยูใ่นระดบัมาก    
(x = 4.12, SD)และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ขอ้ 2 ราคาเหมาะสมกบับริการท่ีไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก 
(x = 3.80, SD) 
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6.ดา้นกระบวนการโดยภาพรวมอยูมี่ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 1 มีการแจง้รายละเอียดค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยา่งชดัเจน 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด    (x = 4.51, SD) และรองลงมา คือ ขอ้ 2 เวลาการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก    
(x = 3.82, SD) 

7.ดา้น สภาพแวดลอ้มบริการ โดยภาพรวมอยู่ มีความพึงพอใจ ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 1 การจดัตกแต่งภายในร้าน อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด   (x = 4.28, SD) รองลงมา คือ ขอ้ 2 ความทนัสมยัของอุปกรณ์ท่ีใชง้าน อยูใ่นระดบัมาก    (x = 
4.14, SD)และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ขอ้ 3 สภาพแวดลอ้มโดยรวมของภายในร้าน อยูใ่นระดบัมาก 
(x = 3.99, SD) 

 
 
 
หมายเหตุ     ใชเ้กณฑบ์อกระดบัความคิดเห็นเสนอแนะโดย   John.W. Best    ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.50-5.00    หมายถึง ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   3.50-4.49  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจมาก 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง   2.50-3.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.50-2.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจนอ้ย 
 ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00-1.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น/พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
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ภาคผนวก ค ประมวลภาพผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
 

  - ตราสินค้า และรูปแบบผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ  
  - เอกสารส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์โครงการ  
  - รูปภาพวสัดุอุปกรณ์ของผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ  
  - รูปภาพข้ันตอนการปฏิบัติงานโครงการ  
  - ประมวลภาพอืน่ๆ 
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ตราสินค้า 

 

บริการในโครงการ 
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Instagram 

 

ป้ายร้าน     ส่ือโฆษณา 
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วสัดุอุปกรณ์ของผลติภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
 

 

 

 

 

 มูส สเปรย์แข็ง สเปรย์ฝุ่น  

 

            เจลเซ็ตผม                                         หวยีี                                                          หวหีาง 
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หนังยาง                                                         กิบ๊ด าตัวตุ่ม                                 กิบ๊ด าหัวแบน/ฝอย 

 

 

 

 

 

                     ไดร์ 
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ขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการNE Salon 

 

 

 

 

  

3.แจง้ราคาการใชบ้ริการและเร่ิม
ขั้นตอนการปฏิบติังาน 

4.แจง้โปรโมชัน่ของทางร้าน 

1.พนกังานกล่าวทกัทายลูกคา้ 2. สอบถามลูกคา้วา่ตอ้งการของลูกคา้และ
น าเสนอแบบทรงผมใหแ้ก่ลูกคา้ 

1.พนกังานกล่าวทกัทายลูกคา้ 2. สอบถามลูกคา้วา่ตอ้งการของลูกคา้และ
น าเสนอแบบทรงผมใหแ้ก่ลูกคา้ 

3.แจง้ราคาการใชบ้ริการและเร่ิม
ขั้นตอนการปฏิบติังาน 
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5.ช าระค่าบริการ 6.กล่าวค าขอบคุณลูกคา้ 
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ประมวลภาพอืน่ๆ 
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ภาคผนวก ง ประวตัผู้ิด าเนินโครงการ 
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ประวตัิผู้ด าเนินโครงการ 
 
ช่ือ นามสกุล   :  นางสาวจทินญา  หม่ืนสา  
วนั เดือน ปี   :   7 มกราคม 2543  
สถานท่ีเกิด   :  ขอนแก่น  
การศึกษา   :  ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.)   

สาขาวชิาการตลาด 
สถานท่ีศึกษา   :  วทิยาลยัเทคโนโลยอีรรถวทิยพ์ณิชยการ  
ต าแหน่งในโครงการ  :   ประธานโครงการ  
 
 


