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คําแนะนําการใชเอกสารสรุปเนื้อหาท่ีตองรู 
 

         หนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือเรียนรายวิชา  พัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน เลมน้ีเปน

การสรุปเน้ือหาจากหนังสือเรียนรายวิชาบังคับ สาระการประกอบอาชีพ รายวิชา พัฒนาอาชีพ

ใหมีอยูมีกิน อช11003 ระดับประถมศึกษา หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษา     

ขั้นพื้นฐาน พุทธศักราช 2551 (ฉบับปรับปรุง พ.ศ. 2554) เพื่อใหนักศึกษาไดเรียนรูและทํา

ความเขาใจในเน้ือหาสาระของรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน อช11003 ที่สําคัญ ๆ        

ไดสะดวกและสามารถเขาใจยิ่งข้ึน  ในการศึกษาหนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือเรียนรายวิชา 

พัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน เลมนี้ นักศึกษาควรปฏิบัติ  ดังน้ี 

 1. ศึกษาหนังสือเรียน รายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน อช11003 สาระการ

ประกอบอาชีพ หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน พุทธศักราช 2551 

(ฉบับปรับปรุง พ.ศ. 2554) ระดับประถมศึกษาใหเขาใจกอน 

 2. ศึกษาเน้ือหาสาระของหนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือเรียนรายวิชา พัฒนาอาชีพ

ใหมีอยูมีกิน อช11003 ใหเขาใจอยางถองแท พรอมทั้งทําแบบฝกหัดทายบททีละบท และตรวจ

คําตอบจากเฉลยแบบฝกหัดทายเลมใหครบ 5 บท  

 3. หากนักศึกษาตองการศึกษารายละเอียดเน้ือหาสาระรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีอยู 

มีกินอช11003  เพิ่มเติมสามารถศึกษาคนควาไดจากสื่ออื่น ๆ ในหองสมุดประชาชน 

อินเทอรเน็ต หรือครูผูสอน 
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บทท่ี 1 

ศักยภาพธุรกิจ 

 

เรื่องที ่1 ความหมาย ความสําคัญ ความจําเปนในการพัฒนาอาชพี 

 

ความหมาย ความสําคัญ ความจําเปนในการพฒันาอาชีพ 

 ความหมายของการพัฒนาอาชีพ 

 อาชีพ หมายถึง การทํากิจกรรม การทํางาน การประกอบการที่ไมเปนโทษแกสังคม 

และมีรายไดตอบแทน โดยอาศัยแรงงาน ความรู ทักษะ อุปกรณ เครื่องมือ วิธีการแตกตางกัน

ไปตามกลุมอาชีพตามลักษณะการประกอบอาชีพ 

 การพัฒนาอาชีพ หมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่จะเพิ่มผลผลิตหรือสินคา ใหตรงกับความ

ตองการของลูกคา หรือทันตอการเปลี่ยนแปลงของตลาด 

 ความสําคัญของการพัฒนาอาชีพ 

 ดานเศรษฐกิจ มีการพัฒนาสินคาใหสามารถเขาสูตลาดแขงขันและเปนท่ียอมรับ 

 ดานสังคม ประเทศท่ีมีเศรษฐกิจดีจะสงผลใหสภาพของสังคมดีข้ึน 

 กระบวนการผลิต เปนการบริหารจัดการดานทุน แรงงาน ที่ดิน หรือสถานที่ใหเกิดผล

ผลิต ที่มีการพัฒนาอยางตอเน่ือง 

 ภูมิปญญา หมายถึง ความรู ความสามารถ ความชาญฉลาด อันเกิดจากพื้นความรูที่

ผานกระบวนการสืบทอด ปรับปรุง พัฒนา สะสมมาเปนเวลานานอยางเหมาะสม 

 นวัตกรรม หมายถึง ความคิด การปฏิบัติ หรือสิ่งประดิษฐใหมหรือพัฒนามาจาก

ของเดิมท่ีมีอยูแลว 

 เทคโนโลยี หมายถึง สิ่งที่มนุษยพัฒนาขึ้นเพื่อชวยในการทํางาน หรือแกปญหา 

 ซึ่งจะตองมีองคประกอบดังน้ี ความสามารถในการทํางาน ประหยัดคาใชจาย ทํางานไดรวดเร็ว 

และไมทําลายสิ่งแวดลอม 

 ความจําเปนในการพัฒนาอาชีพ 

 ผูประกอบอาชีพจะตองมีวิสัยทัศนกวางไกล เพื่อพิจารณาแนวโนมของตลาด ความ

ตองการของผูบริโภค ประกอบกับในสังคมปจจุบันเปนสังคมความรูที่มีการเช่ือโยงในการผลิต 
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การบริโภค การสื่อสาร และเทคโนโลยีกอใหเกิดการแขงขัน ดังน้ันการพัฒนาอาชีพจึงมีความ

จําเปน  ดังน้ี 

 1. เพื่อใหมีสินคาที่ดีตรงความตองการของผูบริโภค 

 2. เพื่อใหผูผลิตไดมีการคิดคนผลิตภัณฑไดตลอดเวลา 

 3. มีการทํานวัตกรรมและเทคโนโลยีเขามาใชในกระบวนการผลิต 

 4. ทําใหเศรษฐกิจชุมชน และประเทศดีข้ึน 

 

เรื่องที ่2 ความจําเปนและคณุคาของการวิเคราะหศักยภาพธรุกิจ 

 

 ความหมายของศักยภาพ 

 ความหมายการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ มีคําอยู 3 คําตองสรางความเขาใจใน

ความหมาย  ดังนี้ 

 1.  ศักยภาพ หมายถึง ความสามารถที่ยังไมพัฒนา หรือยังพัฒนาไมเต็มที่ ศักยภาพ

เปนพลังภายใน พลังที่ซอนไวหรือพลังแฝง ยังไมแสดงออกมาใหปรากฏ ผูประกอบอาชีพก็มี

ศักยภาพที่จะประกอบอาชีพใหประสบความสําเร็จขยายการผลิต และสรางอาชีพใหมั่นคง  

การพัฒนาอาชีพใหประสบความสําเร็จจะเกิดข้ึนได ถามีการฝกปฏิบัติที่ดี มีการฝกวิธีคิดที่เปน

ระบบ คิดยางมีความสัมพันธของทุกอยางที่เกี่ยวของกันอยางเปนองครวม และมีการดําเนิน

ชีวิตตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง จะทําใหสังคมนาอยู และเปนสังคมแหงการเรียนรู 

 2.  วิเคราะห หมายถึง การแยกแยะทางความคิด ขั้นตอนกระบวนการ หรือวัตถุ

สิ่งของใหเห็นองคประกอบ เพื่อศึกษาองคประกอบที่แยกออกมา รวมถึงเพื่อศึกษาวิธีการ

แกปญหา ถาสวนประกอบน้ันทําใหเกิดผลเสีย เกิดความไมสมดุล ซึ่งเมื่อวิเคราะหองคประกอบ

ของแตละเรื่องจะพบวา แตละองคประกอบที่มาประกอบกันจะมีความเชื่อมโยงกัน 

 3.  ธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ที่ทําใหมีการผลิตสินคาและบริการซื้อขาย 

แลกเปลี่ยน และกระจายสินคา มีประโยชนหรือกําไรจากกิจกรรมน้ัน โดยมีจุดมุงหมายในการ

ประกอบธุรกิจ เพื่อใหบริการแกผูบริโภค โดยนําผลกําไรมาสูผูลงทุน และรักษาสัมพันธภาพ

ระหวางกิจการกับพนักงาน ผูบริโภค และสภาพแวดลอมภายนอก เพื่อความอยูรอดในธุรกิจ 

น้ัน ๆ 
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 ทรัพยากรที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ คือ คน วัตถุดิบ ขาวสารขอมูล เงินลงทุนและ

เครื่องมือธุรกิจแบงออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

 1.  ธุรกิจอุตสาหกรรม เปนการผลิตสินคาเพื่อขาย เปนการประกอบธุรกิจที่มุงผลิต 

แปรรูปและหลอหลอมวัตถุดิบใหเปนสินคาตาง ๆ 

 2.  ธุรกิจการคา เปนการซื้อมาขายไป ดําเนินกิจกรรมดานการตลาด เปนการประกอบ

ธุรกิจเกี่ยวกับการนําสินคาจากแหลงผลิต มาจําหนายใหแกผูบริโภค ตั้งแตขนาดเล็กจนถึง

ขนาดใหญ 

 3.  ธุรกิจการบริการ เปนการใหบริการ เปนธุรกิจที่เนนการขายบริการใหแกลูกคา เชน 

ธุรกิจโรงแรม รานเสริมสวย รานอาหาร 

 ศักยภาพของธุรกิจ หมายถึง ความสามารถของการผลิต การคาขาย การบริการของ

ธุรกิจที่ยังไมไดพัฒนาใหเกิดประสิทธิภาพ หรือคุณภาพสูงสุด จึงตองมีการพัฒนาใหสูงขึ้น  

โดยมีผูประกอบการที่มีความสามารถมาทําการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจใหเกิดข้ึน 

 ความจําเปนและคุณคาของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ หมายถึง  การประกอบธุรกิจ

น้ันมีความจําเปนตองแยกแยะสวนประกอบของธุรกิจที่ดําเนินการ การคาขายหรือการตลาด  

การบริการ วามีสวนประกอบอะไรบาง แตละองคประกอบน้ัน รวมทั้งผูประกอบการมีศักยภาพ

เปนอยางไร เพื่อวางแผนพัฒนาศักยภาพ ของธุรกิจทั้งการผลิต การตลาด การบริการใหดีข้ึน   

โดยจะตองวิเคราะหขอมูลพื้นฐานหรือสถานการณปจจุบันวาเปนอยางไร  ซึ่งเปาหมายของการ

วิเคราะหศักยภาพของธุรกิจ คือหาทางเพิ่มรายได และลดคาใชจายใหต่ํา 

 การวิเคราะหศักยภาพในการประกอบอาชีพใหประสบความสําเร็จตองวิเคราะห

ศักยภาพของธุรกิจ  มี 2 สวน คือ  

 1.  การวิเคราะหเจาของธุรกิจ หรือผูประกอบการ 

 2.  การวิเคราะหตัวธุรกิจหรือกิจการ 

 การวิเคราะหศักยภาพผูประกอบการ 

 ผูประกอบการตองมีความเขาใจและควรฝกการวิเคราะหตนเอง เพื่อรูจักตนเองกอน

วาเรามีศักยภาพดานใดและเปนอยางไร เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาอาชีพโดยอาศัยปรัชญา

คิดเปนที่ตองอาศัยขอมูลเกี่ยวกับตนเอง ขอมูลวิชาการ และขอมูลจากสังคม หลักการวิเคราะห

ศักยภาพตนเอง ประกอบดวย 
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 1.  ตนเองเปนศูนยกลาง 

 2.  แยกหมวดหมูศักยภาพ โดยมีความรู การบริหารจัดการ ความถนัด  

และความกลาหาญ 

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ  ใชหลักการพิจารณากระบวนการในการดําเนินธุรกิจ 

ประกอบดวย 

 

       

 

 

   

            

  

 

 

แผนภูมิ 1 แสดงกระบวนการดําเนินธุรกิจ 

 

เรื่องที ่3 การวิเคราะหตําแหนงทางธุรกิจ 

 แนวคิดในเรื่องการวิเคราะหตําแหนงทางธุรกิจสามารถแบงการวิเคราะหได ดังน้ี 

 1.  ระยะเริ่มตน เปนระยะแรกของการกอรางสรางธุรกิจ ระยะน้ีจะเปนระยะของการ

ทดลอง ริเริ่มทําเพื่อดูผลตอบรับของตลาด จะตองเริ่มตนหาขอมูลตาง ๆ ในระยะน้ีจะเปน

ขอมูลทั้งดานการผลิต การตลาด และการเงิน 

 2.  ระยะสรางตัว ผูประกอบอาชีพเริ่มจับทิศทางการตลาดไดแลว ยอดขายจะเริ่ม

สูงขึ้น จะเริ่มมีรายไดสูงกวาคาใชจาย สินคาติดตลาดหรือลูกคามีความนิยมมากขึ้น เชน  

การสรางชื่อและตรายี่หอการโฆษณาและสงเสริมการขายในรูปแบบตาง ๆ 

วัตถุดิบ กระบวนการผลิต 

กระบวนการตลาด 

สินคาและบริการ 

- สินคาและบรกิาร 
-  กระบวนการผลิต 

-  กระบวนการตลาดและการขาย 

-  การบริหารจัดการ 

-  การบริหารการเงิน 

-  วัตถุดิบ 

-  แรงงาน 

-  ทรัพยากรอื่น ๆ (เงิน) 

ปจจัยนําเขา ปจจัยสงออก กระบวนการแปรสภาพ 
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 3.  ระยะทรงตัว ในระยะน้ียอดขายมักจะทรงตัว คือ ไมเพิ่มขึ้น เพราะไมมีลูกคาใหม

เขามา  ผูประกอบอาชีพตองพยายามรักษาความพึงพอใจของลูกคา และรักษาลูกคาใหอยูกับ

เราใหยาวนานที่สุด 

 4.  ระยะตกต่ําหรือระยะพลิกฟน ในระยะน้ียอดขายจะต่ําลง เน่ืองมากจากหลายสาเหตุ 

เชน มีสินคาทดแทนที่ดีกวาเขามานําเสนอ แตอาจจะพลิกฟนไดถาสามารถพัฒนาหรือขยายตอ

ยอดสินคาใหมีรูปแบบสรางสรรคและแตกตางไปจากเดิมได 

 

เรื่องที ่4 การวิเคราะหศกัยภาพธุรกิจตามศักยภาพ 5 ดาน 

 แนวคิดในการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลาก็เพื่อใหผูประกอบอาชีพ

ตระหนักวาเวลามีผลตอการประกอบธุรกิจ ดังน้ี 

 1.  เวลา ทําใหเกิดการมากอน มาหลัง ที่จะมีโอกาสลองใจลูกคาไดกอน ตองเสนอ

สินคาที่ไมตรงตามความตองการของลูกคาเราจะขาดทุน 

 2.  เวลาจะทําใหผูประกอบอาชีพมีประสบการณเพิ่มมากขึ้น มีความรูความเช่ียวชาญ

มากขึ้น 

 3.  เวลาเปลี่ยนแปลงไป สภาพแวดลอมของธุรกิจก็จะเปลี่ยนแปลงไปดวย 

 4.  เวลาที่ ผ านไปจะทํา ให ธุรกิ จมีคูแข งขันมากขึ้น  โดยเฉพาะคู แข งที่ ชอบ

ลอกเลียนแบบ 

 5.  ผูประกอบการตองใชขอมูลในอดีตที่เกิดขึ้นและขอมูลในปจจุบันใหเปนประโยชน

ที่สุด โดยนํามาทําการวิเคราะหเพื่อใหเขาใจสิ่งที่เกิดข้ึนทั้งขอมูลภายในและภายนอกกิจการ  
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ใหผูเรียนตอบคําถามตอไปนี้ 

1. ศักยภาพของธุรกิจ คืออะไร 

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

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

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

 2.  องคประกอบการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจที่ใชเปนหลักการพิจารณามีกระบวนการ

ในการดําเนินธุรกิจมีอะไรบาง 

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

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

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

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

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

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

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

 3. การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจตามศักยภาพ 5 ดาน มีอะไรบาง  

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

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

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

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

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

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

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

 

 

แบบฝกหัด 
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บทท่ี 2 

การจัดทําแผนพัฒนาการตลาดเพื่อพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 
 

เรื่องที ่1 การกําหนดทศิทางการตลาด 

 ความหมายของการวางแผนและการตลาด 

 การวางแผน หมายถึง กระบวนการตัดสินใจเพื่อกําหนดวัตถุประสงคและแนวทาง

การกระทําไวลวงหนาเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

 การตลาด หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมด ที่สงผลกระทบระหวางกันได  

การกระทํากิจกรรมตาง ๆ ในทางธุรกิจซึ่งทําใหสินคาและบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชแลวไดรับความพึงพอใจกระบวนการทางสังคมและการจัดการที่ทําใหบุคคล

หรือกลุมบุคคลไดรับสิ่งที่ตอบสนองความจําเปนและ  ความตองการโดยอาศัยการสราง

ผลิตภัณฑที่มีคุณคาและนําไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น 

 การกําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาด นักการตลาด จะตองตั้งคําถามเพื่อนํา

ทางไปสูความสําเร็จ คือ 

 1.  ตลาดตองการซื้ออะไร หมายถึง จุดประสงคในการซื้อสินคาเพื่ออะไร 

 2.  ทําไมจึงซื้อ หมายถึง จุดประสงคในการซื้อสินคาไปทําไม 

 3.  ใครคือผูซื้อ หมายถึง กลุมเปาหมายที่จะซื้อคือกลุมใด 

 4.  ซื้ออยางไร หมายถึง กระบวนการซื้ออยางไร เชน ซื้อแบบตั้งคณะกรรมการการ

ประมูล 

 5.  ซื้อเมื่อไร หมายถึง โอกาสที่จะซื้อสินคาเมื่อไร เชน ทุกวัน ทุกเดือน 

 6.  ซื้อที่ไหน หมายถึง สินคาที่จะซื้อมีขายรานคาประเภทใด เชน รานขายของ

เบ็ดเตล็ด รานขายทั่วไป 

 ขั้นตอนการกําหนดทิศทางการตลาด มีดังน้ี 

 1.  การวิเคราะหลูกคา ประกอบดวย 

  1.1  โครงสรางการตัดสินใจของลูกคา 

  1.2  ความตองการของลูกคา 

  1.3  สภาพของการแขงขัน 

  1.4  ความสามารถในการขายหรือเจาะตลาด 
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  1.5  แนวโนมความเปลี่ยนแปลงของตลาด 

 2.  การวิเคราะหชองทางและโอกาสในการขาย 

 3.  การกําหนดยุทธวิธีหรือกลยุทธการขาย 

 4.  การกําหนดแผนปฏิบัติ 

 5.  การปฏิบัติจริงและการปรับเปลี่ยน หรือขยายแผน  

 การจัดทําการตลาดใหประสบความสําเร็จ จะตองเร่ิมตนจากการจัดทําแผนการตลาด

ซึ่งในการจัดทําแผนพัฒนาการตลาดน้ัน จะประกอบดวยขั้นตอน ดังน้ี 

 1. กําหนดทิศทางการตลาดท่ีตองการมุงไปใหมีความชัดเจนวาเราจะเดินทางมุงไปใน

ทิศทางไหน 

 2. กําหนดเปาหมายการตลาดท่ีตองการใหชัดเจน 

 3. กําหนดกลยุทธสูเปาหมาย เพื่อใหมีแนวทางที่จะกาวไปยังเปาหมายที่ตองการ 

 4. วิเคราะหกลยุทธวากลยุทธน้ัน มีความเหมาะสมหรือไม 

 5. กําหนดกิจกรรม และแผนการพัฒนาตลาด เปนแผนปฏิบัติการหรือแผนดําเนินงาน

ในรายละเอียดในกิจกรรมทางการตลาดที่จะตองปฏิบัติ 

 

เรื่องที ่2 การกําหนดเปาหมายการตลาด 

 เปนการกําหนดเปาหมายใหชัดเจนในเชิงตัวเลขและการขยายความพึงพอใจของลูกคา 

ผลกําไรที่ตองการไดจากการขายสินคาและบริการตาง ๆ 

 การกําหนดเปาหมายทางการตลาดสามารถกําหนดไดในหลายลักษณะ ดังน้ี 

 1. เปาหมายในเรื่องตัวผลิตภัณฑ เชน สามารถเพิ่มประเภทของสมุนไพรใหเพิ่มขึ้น

อยางนอย 2 ชนิดตอป 

 2. เปาหมายในเรื่องยอดขาย เชน มียอดขายสินคาเดือนละ 200,000 บาท 

 3. เปาหมายในเรื่องผลกําไรจากการขาย เชน มีผลกําไรจากการขายไมนอยกวา 

รอยละ 15 

 4. เปาหมายในเรื่องลูกคาและความพึงพอใจของลูกคา เชน มีผูใชสินคาเพิ่มขึ้นรอยละ 

20 ของทุกป 
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 สําหรับวิธีการในการกําหนดเปาหมาย ควรพิจารณาขอมูลตาง ๆ ดังน้ี 

 1. ศึกษาขอมูลที่ผานมา เพื่อนํามาเปนพื้นฐานในการกําหนดตัวเลขเปาหมายตอไปให

เหมาะสม เชน เคยขายไดเดือนละ 100,000 บาท เราก็จะตั้งเปาหมายวา 3 เดือนตอไปตองได

ยอดขายเดือนละ 120,000 บาท เปนตน 

 2. พิจารณาทิศทางการตลาดที่จะมุงไป เชน จะเปนผูนําในการผลิตสินคาสมุนไพร 

 3. พิจารณาภาวะการณแขงขันดวย เพื่อไมใหเปาหมายนั้นสูงเกินความเปนจริง  

โดยละเลยหรือดูถูกคูแขงขัน เชน ตองการสวนครองตลาดถึงรอยละ 50 นั้นจะสูงเกินไป 

 นําขอมูลทั้ง 3 สวนนี้มากําหนดเปนเปาหมายการตลาด ซึ่งจะตองกําหนดใหชัดเจน  

ไมกําหนดแบบกวาง ๆ เพื่อจะไดแปรไปสูกลยุทธและแผนงานดานการตลาดท่ีชัดเจนตอไป  

 การกําหนดเปาหมายการตลาดมีความสําคัญมากเพราะจะนําไปสูการวางแผนและการ

กําหนดกลยุทธการตลาดตอไป เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุสูเปาหมายที่ตองการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แสดงความสัมพันธของเปาหมายการตลาด กลยุทธสูเปาหมายและแผนการตลาด 

 

 

 

 

 

 

เปาหมายการตลาด 

กลยุทธสูเปาหมาย 

แผนการตลาด 
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เรื่องที ่3 การกําหนดกลยุทธสูเปาหมาย 

 กลยุทธ หมายถึง การกําหนดวิธีการปฏิบัติหลักๆที่จะทําอยางไรใหกิจการบรรลุ

เปาหมายที่ตองการ ในดานการตลาดน้ันกอนที่จะกําหนดกลยุทธการตลาดจะตองดําเนิน

กิจกรรมพื้นฐานที่สําคัญ 3 กิจกรรม 

 การแบงสวนของตลาด 

 ผูประกอบการตระหนักวาลูกคาที่มีอยูในตลาดน้ัน อาจจัดเปนกลุมไดตามเกณฑที่

เหมาะสม เชน เกณฑรายไดก็อาจแบงเปนลูกคาที่มีรายไดสูง หรือปานกลาง หรือนอย เพศ เชน 

ชายหรือหญิง วัย เชน ผูใหญ หรือเด็กวัยรุน หรือเด็กทารก รสนิยม เชน ตองการสินคาที่มี

คุณภาพสูงหรือคุณภาพปานกลาง ปริมาณการใช เชน ลูกคาที่ใชปริมาณมาก 

 กําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย 

 เปนการตัดสินใจวาเราจะเลือกกลุมใดเปนลูกคาเปาหมายของเราใหชัดเจน เชน ลูกคา

เปาหมายของสินคากลุมสมุนไพร คือ ผูสูงอายุ และบุคคลทั่วไปที่ใสใจสุขภาพและชอบใช

ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีจากธรรมชาติ 

 การวางตําแหนงของสินคา 

 เปนการเลือกจุดขายใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายที่กําหนดไว โดยทั่วไปมักเปน

ตําแหนงในเรื่องคุณภาพ เชน คุณภาพดี มีความทนทานในการใชงาน เปนตน 

 เมื่อดําเนินการกิจกรรมทั้ง 3 เรื่องน้ีแลว ขั้นตอนตอไปคือการกําหนดกลยุทธ

การตลาด ซึ่งประกอบดวย 

 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการที่มุงสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ชื่อ ตรายี่หอ 

และบรรจุภัณฑ มีความสําคัญมากเพราะเปนสิ่งแรกที่จะทําใหลูกคารับรูและจดจํา และสามารถ

สรางคุณคาใหกับลูกคาและธุรกิจได 

 กลยุทธดานราคา 

 ราคา หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาที่เหมาะสมจะตองเปน

ราคาที่ลูกคาพึงพอใจ ขณะเดียวกันกิจการสามารถทํายอดขายและผลกําไรได ผูประกอบการ

จะตองตัดสินใจตั้งราคา โดยพิจารณาจากสภาพการแขงขัน ความตองการของลูกคาและตนทุน

เปนสําคัญ 
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 กลยุทธดานชองทางจําหนาย 

 การจําหนาย เปนชองทางการจัดจําหนายและกระจายสินคาไปยังผูบริโภค จะตอง

วิเคราะหชองทางการจําหนายผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมายดวยวิธีการที่รวดเร็วที่สุดและ

สิ้นเปลืองนอยที่สุด และยึดพื้นท่ีการขายใหมากที่สุด 

 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 การสงเสริมการตลาด เปนการสื่อสารทางการตลาดเพื่อแจงขาวสารเกี่ยวกับตัว

ผลิตภัณฑหรือบริการ และจูงใจใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ ตลอดจนเตือนความทรงจําเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑใหกับลูกคา ซึ่งสามารถทําไดดวยการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย (การลด แลก แจก แถม) และการประชาสัมพันธ เปนตน 

 

เรื่องที ่4  วิเคราะหกลยุทธ 

 การวิเคราะหกลยุทธมีเปาหมายเพื่อใหแนใจวากลยุทธการตลาดที่วางไวน้ัน มีความ
เหมาะสมกับเงื่อนไขสภาพแวดลอมทั้งสภาพแวดลอมภายนอกและภายในกิจการ และจะทําให

ธุรกิจบรรลุตามเปาหมายที่กําหนด 
 การวิเคราะหกลยุทธ ประกอบดวย 
 1. ความเหมาะสมสอดคลองกับสภาพแวดลอมภายในของกิจการ คือ จุดแข็งที่เรามี 

 2. ความเหมาะสมสอดคลองกับสภาพแวดลอมภายนอก คือ โอกาสที่เกิดขึ้น เชน 
ความตองการของลูกคาที่เพิ่มมากขึ้น 
 3. ความเหมาะสมตอการที่จะทําใหบรรลุทิศทางและเปาหมายการตลาดที่ตองการมุง

ไป เพราะเปนกลยุทธการตลาดท่ีชัดเจนและทาทายและเปนกลยุทธในเชิงรุกเน่ืองจาก 
  3.1 มีการแบงสวนตลาดอยางถูกตองเหมาะสม 

  3.2 มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่ชัดเจน 
  3.3 มีการวางตําแหนงสินคาของเราอยางเหมาะสม 
  3.4 มีการวิเคราะหกลยุทธการตลาดในเรื่องตาง ๆ เชน กลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธ

ราคา กลยุทธชองทางการจําหนายและกลยุทธสงเสริมการตลาด 
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เรื่องที ่5 กิจกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 

 กระบวนการวางแผนการพัฒนาการตลาด ประกอบดวย 

 การวางแผนการตลาด หมายถึง การจัดทําวัตถุประสงค เปาหมายและกลยุทธ

การตลาด รวมตลาดตลอดจนการกําหนดวิธีปฏิบัติ โดยแสวงหา แนวคิดใหม ๆ ทางการตลาด

เพื่อสนับสนุนใหแนวทางการพัฒนาอาชีพใหบรรลุเปาหมายในการสรางยอดขาย 

 กลยุทธการตลาด หมายถึง การกําหนดแนวทางหรือวิธีที่จะบรรลุเปาหมายทาง

การตลาดกําหนดไว โดยอาศัยการใชสวนประสมการตลาด ซึ่งประกอบไปดวยผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางการจัดจําหนายสินคาและสงเสริมการตลาด มาใชเปนยุทธวิธีในการเจาะกลุมเปาหมาย

เพื่อประโยชนในการขายสินคา หรือบริการขององคกร ใหรวดเร็วถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

 การวางแผนกลยุทธการตลาดและการขายจะมีประโยชนตอองคกรในแงของการ

กําหนดวิธีการที่จะบรรลุเปาหมายของการตลาดและการขายไดอยางตรงจุด รวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพ อีกทั้งเปนการสรางวินัยในการวางแผนใหกับองคกรใหมีการทํางานอยางเปน

ระบบ แทนการแกไข หรือวางแผนแกปญหาเฉพาะหนาซึ่งจะมีผลในการทํางานเปลี่ยนแปลงอยู

ตลอดเวลา 

 วัตถุประสงคของการวางแผนการพัฒนาการตลาด 

 การวางแผนการตลาดมีจุดมุงหมายในการกําหนดวัตถุประสงคเปาหมายและกลยุทธ

การตลาดตลอดจนการกําหนดยุทธวิธีการปฏิบัติและการสรรหาสิ่งแปลก ๆ และแนวคิดใหม ๆ 

ทางการตลาด เพื่อบรรลุเปาหมายขององคกรในการสรางยอดขายและกําไรที่พึงหวัง 

 การวางแผนการตลาด มีองคประกอบที่สําคัญดังน้ี คือ 

 1.  สถานการณทางการตลาด แผนการตลาดที่ดี จะตองประกอบไปดวยการวิเคราะห

สถานการณทางการตลาด และขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการตลาด ผลิตภัณฑ การแขงขัน 

ลักษณะการจัดจําหนายสินคา ตลอดจนภาวะเศรษฐกิจ และสิ่งแวดลอมภายนอกตาง ๆ 

ภาวการณเปลี่ยนแปลงของตลาดที่ผานมา ขอมูลที่จําเปนตองนํามาพิจารณา เชน ขนาดของ

ตลาดเปนเชนไร อัตราการเจริญเติบโตของตลาดที่ผานมา  

 2.  ประเด็นที่เกี่ยวของกับการตลาด แผนการตลาดจะตองประกอบไปดวยการ

วิเคราะหถึงชองทางและโอกาสตลอดจนจุดเดนจุดดอยของสินคาหรือบริการที่องคกรเสนอขาย

อยูในขณะนั้นวามีปจจัยอะไรบางที่จะมีสวนในดานการเกื้อหนุนหรือดานลบตอผลิตภัณฑ 
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 3.  กลยุทธการตลาด คือกลยุทธการตลาดจะบอกรายละเอียดวาวัตถุประสงคทางการ

ตลาดแตละอยางน้ัน เราจะใชวิธีการอยางไรเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว ในขณะที่

วัตถุประสงคทางการตลาดที่เรากําหนดน้ัน ตองมีความเฉพาะ กําหนดขอบเขตตาง ๆ ชัดเจน

เกี่ยวเน่ืองกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 4.  การคาดคะเนผลกําไร ขาดทุน คือ การวางโปรแกรมการปฏิบัติงาน จะสามารถทํา

ใหการวางแผนดานงบประมาณตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการตลาดหรือการขายมีความสะดวกและ

ชัดเจนมากขึ้น 

 เมื่อเราวิเคราะหกลยุทธแลว งานขั้นตอไปคือการกําหนดกิจกรรมและแผนพัฒนา

การตลาด ซึ่งจะเปนการกําหนดกิจกรรมที่จะเปนงานหลัก ๆ ที่จะตองทําภายใตกรอบของกล

ยุทธที่กําหนดไว 

 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 กิจกรรมและแผนการพัฒนาในเรื่องน้ี เชน ปรับปรุงรูปแบบ ปรับปรุงหีบหอ สรางตรา

ยี่หอ สรรหาสินคามาจําหนายใหมีความหลากหลายมากขึ้น 

 กลยุทธดานราคา 

 กิจกรรมและแผนการพัฒนาในเรื่องน้ี เชน ทําแผนการลดราคาเพื่อจูงใจลูกคา  

ทําแผนการใชราคาเปนเครื่องมือสงเสริมการขาย ทําแผนการตั้งราคาใหดูเหมือนราคาถูก 

 กลยุทธเรื่องชองทางการจําหนาย 

 กิจกรรมและแผนการพัฒนาในเรื่องน้ี เชน ทําแผนการขยายชองทางการจําหนายใหม 

ทําแผนการทดลองขายในชองทางใหม ๆ ทําแผนการสรางตัวแทนจําหนายเพิ่มมากขึ้น 

 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 กิจกรรมและแผนการพัฒนาในเรื่องน้ี เชน ทําแผนการโฆษณา ทําแผนการสงเสริม

การขาย  ทําแผนการขายโดยใชพนักงานขาย 
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ใหผูเรียนตอบคําถามตอไปนี ้

 1. ตลาดคืออะไร 

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

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

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

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

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

 

 2. การตลาดคืออะไร 

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

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

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

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

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

 

 3. ใหกําหนดเปาหมายทางการตลาดมา 3 ขอ 

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

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

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

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

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

 

 

 

 

แบบฝกหัด 
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 4. กลยุทธการตลาดมีอะไรบาง 

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

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

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

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

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

 

 5. ใหยกตัวอยางกิจกรรมและการพัฒนาตลาดดานการสงเสริมการตลาดมาใหทราบ

พอสังเขป 

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

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

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

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

......................................................................................................................................................  
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บทท่ี 3 

การจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ 
 

เรื่องที ่1  การกําหนดคณุภาพการผลติหรอืการบรกิาร 

 คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ การบริการที่ตอบสนองความ

ตองการและสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา 

 ความสําคัญของการกําหนดคุณภาพการผลิตและการบริการ 

 การกําหนดคุณภาพการผลิตมีเปาหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหแกผูใชสินคาน้ัน 

การกําหนดคุณภาพจึงมีความสําคัญตอลูกคา ผูประกอบการซึ่งเปนผูผลิตและสําคัญตอ

ภาพลักษณองคกรและตอประเทศ 

 1. ความสําคัญของคุณภาพตอลูกคา 

 ลูกคาหรือผูใชสินคาน้ันยอมอยากไดสินคาที่มีคุณภาพ เชน มีความแข็งแรง ทนทาน  

ใชงานไดนาน คุมคาเงิน ลูกคาจึงมีความสุข ความพึงพอใจ แนะนําใหกับผูอื่นดวย 

 2. ความสําคัญของคุณภาพตอบุคคล 

 ผูผลิตหรือผูใหบริการเมื่อทํางานอยางมีคุณภาพตรงกับความตองการหรือตรงกับ

ขอกําหนดก็จะทําใหลดการสูญเสีย ท้ังเวลา วัสดุ อุปกรณ และสามารถสรางผลผลิต และความ

ภาคภูมิใจใหเกิดข้ึนแกผูผลิตดวย 

 3. ความสําคัญของคุณภาพตอองคกร 

 องคกรทุกองคกรมีเปาหมายสรางสรรคผลงานคุณภาพตามความตองการของลูกคา 

หุนสวน หรือองคกรที่เกี่ยวของ เพื่อใหบรรลุเปาหมาย คือ ผลกําไรที่พอเหมาะและความพึง

พอใจของลูกคา ถาองคกรมีความมุงมั่นในเรื่องคุณภาพเพื่อใหลูกคาไดรับสิ่งดี ๆ ลูกคาก็จะ

พอใจและบอกตอ องคกรที่มีคุณภาพจะตองสรางคุณภาพใหเกิดข้ึนตั้งแตผลิตภัณฑจนถึงระบบ

บริหารขององคกร คุณภาพจึงมีความสําคัญตอความสําเร็จขององคกร 

 4. ความสําคัญของคุณภาพตอประเทศ 

 คุณภาพของคน คุณภาพของสินคา และคุณภาพขององคกรเปนสิ่งที่สําคัญ เริ่มตน

จากการทําธุรกิจดวยความซื่อสัตย มีคุณธรรมในการผลิต ยิ่งปจจุบันโลกใหความสําคัญกับ

ระบบคุณภาพ สินคาตองมีคุณภาพ 
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 ผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑ คือ สินคา บริการ หรือความคิดที่ตอบสนองความตองการผูบริโภค  

โดยผานกระบวนการการตลาดจากผูผลิตหรือผูจําหนายไปยังผูใช สิ่งที่ตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค แบงออกเปน 3 ระดับ คือ 

 1. แกนแทของสินคา คือ ประโยชนหรือคุณคาที่เกิดขึ้นกับผูบริโภค 

 2. กายภาพของสินคา คือ ตัวตน หรือรูปลักษณของสินคา 

 3. สวนเพิ่มของสินคา คือ คุณคาและประโยชนที่เสริมใหกับสินคา 

 คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ  

 คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ  ประกอบดวย คุณภาพของสินคา ลักษณะรูปลักษณ 

ราคา ช่ือเสียง หรือย่ีหอ หรือตราสินคา การบรรจุภัณฑ การออกแบบผลิตภัณฑ การรับประกัน 

การใหบริการหลังการขาย วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ความคงทน ความปลอดภัยในการใชงาน 

มาตรฐานของสินคา คุณคาของผลิตภัณฑ คุณคาตอจิตใจ คุณคาดานความสรางสรรค คุณคา

ดานภูมิปญญาทองถิ่น เปนตน 

 ประเภทของผลิตภัณฑ 

 สามารถแบงออกเปน 3 ประเภทใหญ ๆ ดังน้ี 

 1. ผลิตภัณฑบริโภค หมายถึง ผลิตภัณฑที่ซื้อโดยผูบริโภคคนสุดทายเพื่อใชในการ

บริโภคสวนบุคคล แบงเปน 4 ประเภท คือ 

  1.1 ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ มีลักษณะสําคัญ ดังน้ี ซื้อบอย เปนสินคาที่ราคาไมสูง 

ตัวอยางเชน สินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน เชน นํ้าตาล นํ้าปลา เกลือ ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน 

เปนตน 

  1.2 ผลิตภัณฑเลือกซื้อ มีลักษณะสําคัญ ดังน้ี ซื้อไมบอย เปนสินคาที่มีราคา

คอนขางสูง มีการกระจายสินคาแบบเลือกสรร เชน เสื้อผา กระเปา รองเทา โทรศัพทมือถือ 

เปนตน 

  1.3 ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ มีลักษณะสําคัญ ดังน้ี เปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูง มีการ

เปรียบเทียบคุณสมบัติตางของผลิตภัณฑในแตละยี่หอนอย เชน รถเบนซ นาฬิกาโรเล็กซ   

เปนตน 

  1.4 ผลิตภัณฑที่มีผูเสนอขาย มีลักษณะสําคัญ ดังน้ี ผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑนอยผู เสนอขายตองใชวิธีการอธิบาย ตัวตอตัว หรือเปนกลุม เชน ประกันชีวิต 

ประกันรถ เปนตน 
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 2. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม หมายถึง ผลิตภัณฑที่บุคคลหรือองคกรซื้อไปเพื่อใชใน

กระบวนการผลิตหรือในการทําธุรกิจ แบงเปน 3 ประเภท คือ 

  1. วัสดุและชิ้นสวนประกอบ แบงออกเปน 2 สวน คือ 

   1.1 วัตถุดิบ เปนสินคาที่เกิดจากธรรมชาติ เชน มันสําปะหลัง สับปะรด เปนตน 

   1.2 วัสดุและชิ้นสวนประกอบการผลิต ซึ่งผานการแปรรูปมาแลว เชน พลาสติก 

เหล็กเสน 

  2. สินคาประเภททุน แบงออกเปน 2 สวน คือ 

   2.1 สิ่งติดต้ัง ไดแก อาคารโรงงาน เคร่ืองจักรขนาดใหญ เปนตน 

   2.2 อุปกรณประกอบ ไดแก เครื่องมือและอุปกรณในโรงงานที่สามารถ

เคลื่อนยายหรือพกพา  

เชน เครื่องคอมพิวเตอร โตะ เกาอี้ เปนตน 

  3. วัสดุสิ้นเปลืองวัสดุที่ใชในการบริการ เปนวัสดุอุปกรณที่ ใชประกอบการ

ดําเนินงาน หรือใชในการซอมแซม บํารุงรักษาอุปกรณ เคร่ืองมืออุปกรณอื่นซึ่งมีอายุการใชงาน

สั้นใชแลวหมดไป เชน ปากกา ดินสอ กระดาษ กาว เปนตน 

 3. การบริการ  หมายถึง  ผูประกอบการดําเนินกิจกรรมใหแกลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจ  

และมีความสุขกาย สุขใจ มีความภาคภูมิใจ เชน รานอาหาร รานบริการตัดผมรานบริการตัด

เย็บเสื้อผาเปนตน 

 การจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ 

 ในการจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการนั้น จะเริ่มตนจาก 

 1. การกําหนดคุณภาพการผลิตหรือการบริการที่ตองการ 

 2. การวิเคราะหปจจัยการผลิตหรือการบริการเพื่อใหทราบวาตองใช ปจจัยการผลิต

อะไร หรืออยางไรบาง และเรามีความพรอมหรือไม 

 3. การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการที่ตองการ 

 4. การกําหนดแผนกิจกรรมการผลิต 

 5. การจัดทําแผนการพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ 
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เรื่องที ่2  การวิเคราะหทุนปจจัยการผลติหรือการบรกิาร 

 การผลิต หมายถึง  สินคาสําเร็จรูปที่มาจากโรงงานอุตสาหกรรมอาจครอบคลุมถึง

ธุรกิจการคาการคมนาคมขนสง โทรคมนาคมการทองเที่ยว 

 ตนทุนการผลิต หมายถึงรายจายที่เกิดข้ึนใหไดผลผลิตในรูปแบบของสินคาหรือบริการ  

 เมื่อกําหนดคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการแลว ผูผลิตหรือผูดําเนินการจะตอง

วิเคราะหวาตองใชปจจัยอะไรบางในการผลิตหรือบริการ เพื่อใหเกิดการผลิตหรือการบริการ

อยางมีคุณภาพ 

 ตัวอยางการวิเคราะหทุนปจจัยการผลิต 

 

 ตัวอยางการวิเคราะหการแปรรูปกระทอนเปนกระทอนแกว 

ทุนปจจัยการผลิต ขอมูลการวิเคราะห 

1. วัตถุดิบ 

    - ผลกระทอน 

    - นํ้าตาลทราย 

    - เกลือ 

    - พริก 

พันธุกระทอนเหมาะกับการทํากระทอนแกว 

กระทอนแกไดขนาดที่มีรสชาติของเปลือกกระทอนเหมาะกับการนํามา

กวนได (ไมออนเกินไป) 

มีกระทอนในชุมชนมาก 

นํ้าตาลทรายมีปริมาณเพียงพอที่จะเคี่ยวในแตละคร้ัง ไมตองว่ิงไปซื้อ

คร้ังละหอ เชนเดียวกับพริกและเกลือ 

2.  ทุนเงิน มีกองทุน มีแหลงเงินทุน มีการเขาหุนสวน หรือใชวิธีเลี้ยงตัวเอง โดย

หมุนเวียนเงินลงทุน เมื่อขายได เก็บสวนหนึ่งเปนเงินทุนหมุนเวียนการ

ลงทุน 

3.  ทุนความรู มีภูมิปญญาดานการแปรรูปผลไม ดานการกวน มีผูรูและผูสรางสรรค 

การหอ การทําถุงที่มีเรื่องราวของกลุม เรื่องราวของกระทอน 

4.  ทุนแรงงาน มีแรงงานผูผลิตอยูในชุมชน เปนสมาชิกของกลุมที่มีเวลามารวมการ

ผลิต 

5. ทุนทางสังคม มีความเปนเครือญาติ มีกลุมตาง ๆ ในชุมชนที่จะเปนเครือขาย มีความ

เปนมิตร    มีความชวยเหลือเกื้อกูลกัน สงเสริมสนับสนุนกัน 
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 เมื่อวิเคราะหแลวพบวามีทุนปจจัยพรอมก็ดําเนินการ ถาไมพรอมตองรีบจัดหาให

พรอม หรือเมื่อวิเคราะหแลวพบวาตองลงทุนมากในการดําเนินการใหไดคุณภาพตามที่กําหนด 

ก็อาจตองพิจารณาปรับเปลี่ยนวิธีการหรือปรับเปลี่ยนการกําหนดคุณภาพผลิตภัณฑหรือบริการ

ใหมใหเหมาะสม 

 นอกจากการวิเคราะหแยกแยะทุนปจจัยการผลิตออกมาใหชัดเจนในประเด็นตางๆ

เหลานั้น เราอาจแบงทุนปจจัยการผลิตออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ 

 1. ทุนคงที่ 

  เปนทุนที่เราใชไมวาเราจะผลิตสินคามากหรือนอยแคไหน เชน เงินลงทุนเริ่มแรก

เพื่อนํามาใชซื้ออาคารสถานท่ี  

 2. ทุนแปรผันหรือทุนหมุนเวียน 

  เปนทุนที่เราใชมากหรือนอยตามกิจกรรมการผลิตหรือการขาย เชน เงินที่ใชซื้อ

วัตถุดิบคานายหนาการขาย หรือเปนเงินที่ตองใชหมุนเวียนในการขาย 

 การแยกพิจารณาทุนเปน 2 แบบน้ี จะไปเกี่ยวโยงกับการจัดหาเงินมาลงทุนให

เหมาะสม โดยทั่วไปผูประกอบการควรมีเงินลงทุนสําหรับทุนคงที่ ในสวนของทุนผันแปรหรือ

ทุนหมุนเวียนน้ัน ถาเรากูยืมมาเราจะตองมีความสามารถในการขายและการเก็บเงินใหตรงกับ

รอบระยะเวลาการจายเงิน รวมท้ังจะนําขอมูลไปใชในการคํานวณจุดคุมทุนดวย  

 

เรื่องที ่3 การกําหนดเปาหมายการผลติหรอืการบรกิาร 

 การกําหนดเปาหมายการผลิต หมายถึง การกําหนดวาจะผลิตสินคาอะไร สินคาจะมี

คุณภาพและปริมาณเทาใดภายในระยะเวลาที่กําหนด การตั้งเปาหมายอาจมีการตั้งเปาหมาย

เปนระยะ ๆ เชน 3 เดือนแรก ระยะ 3 เดือนตอไป เพื่อใหสามารถดําเนินการและปรับตัวไดดี 

ซึ่งการตั้งเปาหมายการผลิตจะตองสอดคลองกับเปาหมายการตลาดที่ตองการ เชน การวางแผน

การผลิตมากหรือนอยเทาใดตองกําหนดใหชัดเจน และสอดคลองกับเปาหมายการตลาดและ

แผนการขายที่วางไว ไมผลิตสินคาที่นอยเกินไปจนไมพอขายหรือผลิตมากเกินไปจนเหลือ

กลายเปนสินคาเกาเก็บ  
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แสดงความสัมพันธของเปาหมายการตลาดและเปาหมายการผลิต 

 

เรื่องที ่4  การกําหนดแผนกิจกรรมการผลติ 

 ประโยชนของการกําหนดแผนกิจกรรมการผลิต จะทําใหเกิดการผลิตอยางเปนระบบ

เปนขั้นเปนตอน สามารถควบคุมตนทุนการผลิตไดไมบานปลาย สามารถกําหนดปจจัยตาง ๆ  

ตองใช ซึ่งทําใหสามารถกําหนดทุนตัวเงินไดวาจะตองเตรียมเงินลงทุนเทาไร เตรียมปจจัยการ

ผลิตตาง ๆ เทาไหรและเมื่อใด 

 โดยทั่วไปในการผลิตสินคาและบริการ จะเริ่มจากการวางแผนการผลิต ซึ่งมี

กระบวนการ คือ 

 1. กําหนดเปาหมายการผลิตท่ีตองการ 

 2. วางแผนกิจกรรมการผลิต 

 3. วางแผนการควบคุมกิจกรรมการผลิต ทั้งในเชิงตนทุนหรือคาใชจายคุณภาพและ

ระยะเวลาที่ใชใน 

การผลิต 

 

 

 

 

แสดงความสัมพันธของการวางแผนการผลิต 

การดําเนินการผลิต และการควบคุมการผลิต 

เปาหมายการตลาด 

กลยุทธสูเปาหมาย 

แผนการตลาด 

การวางแผนการผลิต ดําเนินการผลิต ควบคุมการผลิต 
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เรื่องที ่5 การพฒันาระบบการผลติหรือการบรกิาร 

 การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ ตองเริ่มจากการวิเคราะหกระบวนการผลิต

หรือการบริการเพื่อใหเขาใจในขั้นตอนหรือกระบวนการทั้งหมด เพื่อจะไดวิเคราะหความ

เหมาะสมของกระบวนการ จุดแข็งและจุดออนของกระบวนการเพื่อพัฒนากระบวนการหรือ

ระบบการผลิตน้ัน ๆ ใหดีขึ้น 

 การประเมินระบบการผลิต 

 เปนการประเมินจุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของระบบการผลิตเพื่อพัฒนา

ระบบการผลิตใหดีข้ึน โดยพิจารณาใหครอบคลุมตามระบบการผลิตที่ไดเสนอไวคือปจจัยการ

ผลิต กระบวนการผลิตและผลผลิต โดยจุดแข็งและจุดออนน้ันจะเกิดจากการวิเคราะห

สภาพแวดลอมภายในของกิจการในเรื่องการผลิตวาเรามีกระบวนการผลิตที่มีจุดแข็งในเรื่องใด 

และเราตองพิจารณาจุดออนของการผลิตดวยวามีเรื่องอะไร สวนโอกาสและอุปสรรคจะเกิด

จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกกระบวนการผลิตของเรา  

 

ตัวอยางการผลิตชมพูสาแหรกกวนตองมีการประเมินองคประกอบของการผลิต ดังน้ี 

 

ปจจัยการผลติ กระบวนการผลติ ผลผลติ 

- การตกลงเรื่องราคาและ

คุณภาพวัตถุดิบ 

- การประสานกับผูขาย

วัตถุดิบ 

 

- การตรวจสอบคุณภาพ

วัตถุดิบ 

 

- การตรวจสอบคุณภาพ

ระหวางการผลิต 

- การตรวจสอบการผลิตตาม

ขั้นตอน 

- ตรวจสอบการทําหนาที่ของ

ทีมงานการผลิต 

- ตรวจสอบจํานวนและ

คุณภาพของผลผลิต 

แสดงตัวอยางประกอบประเมินระบบการผลิตชมพูสาแหรกกวน 
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 เมื่อวิเคราะหกระบวนการผลิตชมพูสาแหรกกวนแลวพบวามี 

 จุดออน     ใชวัตถุดิบมาก ใชเวลาผลิตนาน 

 จุดแข็ง     ทีมงานการผลิตมีประสบการณมาก 

 โอกาส      มีหนวยงานของรัฐใหขอมูลเรื่องการทดลองคนควาการกวนชมพูสาแหรก

และใหความรูเร่ืองการควบคุมคุณภาพ 

 อุปสรรค    แหลงวัตถุดิบมีจํากัด 

 จากผลการวิเคราะหจะนําไปสูการพิจารณาแนวทางในการพัฒนากระบวนการผลิต 

 การพัฒนากระบวนการผลิต 

 ในการพัฒนากระบวนการผลิต เพื่อใหระบบการผลิตเร็วข้ึน ตนทุนการผลิตต่ําลง และ

ผลิตสินคาไดมากขึ้นและไดคุณภาพมากขึ้น ในตัวอยางของการผลิตชมพูสาแหรกน้ัน อาจ

พัฒนากระบวนการผลิตเองหรือไปขอความชวยเหลือจากผู เช่ียวชาญการผลิต มาคอย

ตรวจสอบใหความชวยเหลือและใหความรู เชน 

 1.  ดูแลเรื่องการปรุงรสชาติจนไดมาตรฐาน 

 2. ดูแลเรื่องความออนความแกของไฟในการกวน 

 3. ดูแลเพื่อหาทางลดข้ันตอนหรือเวลาที่ใชในการผลิตลง 

 4. ดูแลเรื่องความสะอาดในการกวน ความปลอดภัยไมมีสารปนเปอน 

 5. การตรวจสอบมาตรฐานของผลผลิต คือคุณภาพผลผลิตที่ไดมาตรฐานและการ

บรรจุหีบหอที่สวยงาม   และสะดวกในการบริโภค 
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ใหผูเรียนตอบคําถามตอไปนี ้

 1. คุณภาพหมายถึงอะไร 

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

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

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

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

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

 

 2. ใหยกตัวอยางเปาหมายการผลิต มา 3 ขอ 

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

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

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

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

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

 

 3. จงอธิบายความสําคัญของแผนกิจกรรมการผลิต 

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

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

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

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

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

 

 

 

 

 

แบบฝกหัด 
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 4. จงยกตัวอยางการพัฒนากระบวนการผลิต 

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

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

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

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

...................................................................................................................................................... 
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บทท่ี 4 

การพัฒนาธุรกิจเชิงรุกเพื่อพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 
 

เรื่องที ่1  ความจําเปนและคณุคาของธุรกิจเชิงรุก 

 การทําธุรกิจเชิงรุก  หมายถึงการทําธุรกิจที่มุงใหเกิดการพัฒนาปรับปรุงเปลี่ยนแปลง

ไมหยุดอยูกับที่ผูประกอบธุรกิจจะตองติดตามขาวสารการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ของ

สภาพแวดลอม เชน ความตองการของลูกคาการเคลื่อนไหวตาง ๆ ของคูแขง  และ

ความกาวหนาทางเทคโนโลยีเพื่อนําขอมูลมาใชในการพัฒนา ปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงตัว

สินคาและบริการใหทันสมัยตรงตามความตองการของลูกคาใหมากที่สุด ดังน้ันการประกอบ

ธุรกิจจึงมีความจําเปนตองดําเนินธุรกิจในเชิงรุกเพราะการธุรกิจเชิงรุกทําใหเกิดคุณคาและเกิด

ประโยชนตอตัวธุรกิจอยางยั่งยืน 

 กลยุทธสงครามการตลาดเชิงรุก คือ กลยุทธทางการตลาดที่มีเปาหมายเพื่อบรรลุ

เปาประสงคบางอยาง โดยท่ัวไปจะเปนการชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขงที่เปนเปาหมาย 

นอกจากสวนแบงการตลาดแลว กลยุทธการตลาดเชิงรุกยังมีจุดมุงหมายที่จะใหไดมาซึ่งกลุม

ลูกคาเปาหมายหลัก กลุมตลาดระดับบนและกลุมลูกคาที่มีความภักดีสูง 

 ปจจัยสําคัญ 

 ปจจัยหลักของกลยุทธมี 4 ขอ คือ 

 1.  ประเมินจุดแข็งของคูแขงที่เปนเปาหมาย พิจารณาถึงความสนับสนุนที่จะไดจาก

พันธมิตร ของคูแขง อน่ึง ควรเลือกเปาหมายเพียงหน่ึงเดียวในการจูโจม 

 2.  คนหาจุดออนในตําแหนงของคูแขง โจมตีไปยังจุดน้ัน ควรพิจารณาดูวา การที่คูแขง

เปาหมายจะไดรับแรงสนับสนุนเพื่อกลับมาอยูในตําแหนงที่ไมไดเสียเปรียบอีกครั้งตองใช

ระยะเวลาเทาไร 

 3.  เปดฉากโจมตีใหลงไปในตําแหนงที่จําเพาะเจาะจงที่สุดเทาที่จะเปนไปได เน่ืองจาก

ธรรมชาติของผูตั้งรับจะตองต้ังรับในทุกทิศทางที่อาจจะถูกโจมตีจึงเปนขอไดเปรียบทางกลยุทธ

ของผูโจมตีใหสามารถทุมเทกําลังไป ณ จุด ๆ เดียว 

 4.  เปดฉากการโจมตีใหเร็ว พลังของการโจมตีแบบไมคาดฝนใหผลที่มากกวาการโจมตี

ดวยกําลังมหาศาล 
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 กลยุทธการตลาดเชิงรุก มี 3 รูปแบบ ดังน้ี 

 1.  การโจมตีดานหนา เปนการโจมตีคูแขงแบบตาตอตา ฟนตอฟน เชน การแขงขัน

ดานผลิตภัณฑกับคูแขงการแขงขันดานราคา การแขงขันดานการโฆษณาของคูแขง หรือการ

แขงขันในอันดับการตลาด 

 2.  การจูโจมดานขาง เปนการโจมตีจุดออนของคูแขงโดยใชจุดแข็งที่ตนเองมีอยูในทาง

การตลาดกลยุทธในการจูโจมดานขางและการลอมคูแขง มักจะนํามาใชในการโจมตีจุดออน

ทางการของคูแขงที่เขาทําไดไมดีเทาที่ควร 

 3.  ยุทธวิธีกระโดดขาม กลยุทธน้ีเปนการสลายกําลังคูตอสูไปพรอมกับความสามารถ

ในการแขงขัน ซึ่งหมายถึงการพัฒนาเทคโนโลยีใหม ๆ หรือสรางแบบจําลองธุรกิจใหมๆ เปนกล

ยุทธแหงการปฏิวัติที่ฝายรุกจะเปนผูเขียนกฎในการแขงขันขึ้นใหม กลยุทธน้ีจะมีประสิทธิภาพ

มาก หากมีการดําเนินการอยางเปนรูปธรรม 

 แนวทางการพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 

 แนวทางการพัฒนาธุรกิจในเชิงรุก ประกอบดวย 

 1.  ผูประกอบอาชีพตองคิดพัฒนาปรับปรุงการทํางานของตนอยูตลอดเวลาไมหยุดอยู

กับที่ การคิดไมจําเปนตองเปนเรื่องใหญเปนเรื่องเล็ก ๆ กอใหเกิดประโยชนได 

 2. ผูประกอบอาชีพตองคิดพัฒนาสรางสรรค สรางมุมมองใหม ๆ นวัตกรรมตาง ๆ 

เพื่อสรางความแตกตางสรางคุณคาใหม ๆ ใหเกิดแกกิจการและลูกคา 

 3. ตองศึกษาคนควาความรูใหม ๆ รวมทั้งติดตามขาวสารการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ  

ที่เกิดขึ้นเพื่อใหสินคาและบริการมีความทันสมัย 

 4. ตองศึกษาเปรียบเทียบกับคูแขงขันอยูเสมอเพื่อยกระดับสินคาและบริการใหดีกวา

คูแขงขันและตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวา 

 

เรื่องที ่2  การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค 

 ความสําคัญของเรื่องความตองการขอผูบริโภค ในการวางแผนการขายสินคาหรือ

บริการใด ๆ ผูบริหารจะตองมีขอมูลมาประกอบการตัดสินใจ ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคจะถูก

นํามาใชในการวิเคราะหและการวางแผนทางการตลาด เหตุที่นักการตลาดจําเปนตองใหความ

สนใจเกี่ยวกับกลุมผูบริโภคและความตองการของผูบริโภคก็เพราะวาผูผลิตสวนใหญจะผลิต

สินคาที่คลายคลึงกัน และขายใหกับกลุมผูบริโภคกลุมเดียวกัน การกําหนดรูปแบบผลิตภัณฑ
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และตรายี่หอ โดยยึดถือความตองการของผูบริโภคจะเปนเครื่องชวยใหผูบริโภคตัดสินใจได           

งายขึ้น 

 นักบริหารการตลาดทราบกันดีอยูแลววาผูบริโภคทุกคนไมเหมือนกันแตละคนจะมี

บางอยางแตกตางกันไปจากผูบริโภคอ่ืน ๆ ซึ่งจะเห็นไดชัดเจนยิ่งขึ้นเมื่อมีความปรารถนาในแง

ของความตองการของผูบริโภค ดังน้ันนักบริหารการตลาดตองมีความเขาใจถึงโครงสรางความ

ตองการของผูบริโภค ซึ่งจะชี้ใหเห็นวาความตองการนั้นจะเกิดขึ้นจากอะไร 

 ความตองการของผูบริโภคจําแนกออกเปน 2 ประเภท โดยกวาง ๆ คือ 

1. ความตองการทางดานรางกาย เชน ความหิว กระหาย การนอน ความอบอุน   

เปนตน 

 2.  ความตองการทางดานอารมณหรือดานจิตวิทยา เชน ความปลอดภัย ความรัก  

การยอมรับ  ความพอใจในความงาม เปนตน การบริหารการตลาดตองเขาใจลึกถึงรายละเอียด

ของความตองการทั้งสองประเภทดังกลาว เพื่อเอามาเปนจุดขายในการขายสินคา และเปนสวน

หน่ึงในการโฆษณา 

 การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภคเปนสิ่งจําเปนเพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความตองการในการบริการสินคา 

 แนวทางในการแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค  คือ 

  1.  การติดตามและวิเคราะหความตองการของลูกคาและกระแสการเปลี่ยนแปลง 

ตาง ๆ ที่เกิดขึ้น เชนกระแสของการรักษาสภาพแวดลอม การแสดงความรับผิดชอบตอสังคม

และการใสใจสุขภาพ เพื่อการนําขอมูลตางไปใชในการปรับปรุงสินคาและบริการใหตรงกับ

ความตองการ 

 2.  การใชกลยุทธการตลาดเปนเครื่องมือในการแทรกความนิยม ประกอบดวย 

  2.1  กลยุทธผลิตภัณฑ 

   2.1.1 สินคาของเราตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหตรงกับความตองการของ

ลูกคา และกระแสการเปลี่ยนแปลงดังท่ีกลาวมาแลวในขอ 1  

   2.1.2 ช่ือยี่หอ ตองต้ังช่ือยี่หอใหนาสนใจ และดึงดูดใจลูกคาใหจดจําได 

   2.1.3 คุณภาพสินคาตองมีคุณภาพ เหมาะสมกับราคา การจัดทําบรรจุภัณฑที่

สวยงาม 
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  2.2  กลยุทธราคา 

   ราคาจูงใจ ควรตั้งราคาที่ใกลเคียงกับราคาคูแขงขัน ไมตองตั้งราคาใหสูงกวา

หรือต่ํากวา แตสินคาเราตองมีคุณภาพหรือคุณสมบัติอื่นที่ดีกวาหรือตั้งราคาใหลูกคารูสึกวา

ราคาถูก 

  2.3  กลยุทธชองทางการจําหนาย 

   ชองทางการจําหนาย ลูกคาตองพบเห็นหรือเขาถึงสินคาที่ตองการไดงาย ใน

ชองทางที่เหมาะสมและเปนที่นิยม เชน รานคาแบบทันสมัย (Modern Trade) หรือรานที่มี

การตกแตงสวยงามนาชม 

  2.4  กลยุทธการโฆษณาและสงเสริมการขาย 

    2.4.1 กลยุทธการโฆษณา ตองมีการโฆษณาเนนย้ําตัวสินคาและบริการ เชน 

ทําแผนพับปายโฆษณา โดยมีขอความและรูปภาพที่สวยงาม นาสนใจ หรือจูงใจอยากซื้อและใช

สินคา 

   2.4.2 กลยุทธการสงเสริมการขาย เชน การใหทดลองชิม การแจกตัวอยาง

สินคา จัดการขายเปนชุด 

 

เรื่องที ่3  การสรางรูปลักษณคณุภาพสินคาใหม 

 รูปลักษณหรือภาพลักษณ หมายถึง ภาพที่ปรากฏใหเห็นวาสิ่ง น้ันเปนอยางไร 

โดยทั่วไปเราตองการใหเห็นภาพลักษณที่ดี ที่นาพึงพอใจหรือนาประทับใจ ซึ่งภาพลักษณที่ดี

น้ันควรจะตองตรงกับขอเท็จจริงดวยมิใชเปนภาพที่สรางขึ้นเทาน้ัน 

 การสรางรูปลักษณหรือภาพลักษณน้ัน นิยมใชการตั้งช่ือและตรายี่หอที่นาสนใจ 

รวมท้ังมีการโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อเนนย้ําภาพลักษณใหมที่ตองการ 

 รูปแบบที่มีความนิยมในการนําเสนอเพื่อใหตลาดเกิดความรูจักและนิยม ดังน้ี 

 1. การจัดฉากตั้งวางสินคา เสมือนสินคายี่หอน้ันเปนหน่ึงในขาวของเครื่องใชในบาน

หรือที่ทํางานของตัวละครในเรื่อง หรืออาจจัดฉากใหตัวละคร เปดรานซูเปอรมารเก็ต และนํา

สินคาตาง ๆ มาตั้งโชวในราน เปนตน 

 2. การผูกสินคาไวกับบทสนทนาของตัวละครและโครงเรื่องบอยครั้ง จะเห็นตัวละครมี

บทสนทนาเกี่ยวกับสินคา 
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 3. การแฝงดวยภาพกราฟก ปายโฆษณาขนาดใหญขณะเปลี่ยนฉากเมื่อตองการบอก

วาฉากตอไป เหตุการณจะเกิดขึ้นที่ใดก็จะใชสถานที่เปนสัญลักษณ เชน อาคาร ปายรถเมล 

รานอาหาร โดยสถานที่ที่วาน้ีจะมีปายโฆษณาขนาดใหญติดอยูดวยคลายกับที่เราเห็นไดทั่วไป

เวลาขับรถ แตจะใชเปนภาพกราฟกตัดตอใหเหมือนกับวามีการโฆษณาน้ีติดอยูที่น่ันจริง ซึ่งผูชม

ก็จะไมรูสึกขัดใจเพราะรูสึกเพลิดเพลิน กับละครมากกวา 

 4. การที่แบรนดตาง ๆ ลงทุนเปนผูผลิตรายการโทรทัศนเองถือเปนอีกหน่ึงพัฒนาการ

ของการโฆษณาประชาสัมพันธซึ่งไดทั้งการรับรูในเรื่องของตัวสินคา และการรับรูในเรื่องของแบ

รนด โดยการนําสินคาหรือแบรนดเขาไปผูกไวกับทุกองคประกอบของรายการ หรือที่เรียกวา 

Branded Content 

 แนวทางการสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม 

 การสรางรูปลักษณสินคาใหมนั้น โดยท่ัวไปจะเริ่มจาก 

 1.  ตรวจสอบคุณภาพสินคาของเราวามีขอดี หรือจุดเดนในเรื่องอะไร เพื่อจะไดนํา

ขอมูลนี้มาสรางภาพลักษณ ถาคุณภาพหรือรูปลักษณเดิมของเราไมชัดเจน หรือยังไมดีพอก็ตอง

แกไขปรับปรุงใหดี 

 2.  นําขอมูลทางดานคุณภาพที่ดีน้ันมาใชในการสรางรูปลักษณหรือภาพลักษณของ

สินคา เชน กําหนดรูปลักษณหรือภาพลักษณของสินคา เชน กําหนดรูปลักษณหรือภาพลักษณ

ในเรื่องความใหมสดของสินคาหรอการมีรสชาติอรอยนุมนวล หรือการมีประสิทธิภาพการใช

งานดี เชน นํ้ามันนวดสมุนไพร เปนตน 

 3.  ควรมีการตั้งช่ือสินคา และตรายี่หอดวย โดยการตั้ง ช่ือน้ันควรใชช่ือที่สุภาพ 

เหมาะสม สั้นกะทัดรัดเพื่อใหจดจําไดงายและอาจสื่อใหเห็นคุณภาพ หรือจุดขายที่ตองการ เชน 

ยาทัมใจ ยาปวดหาย  เปนตน สําหรับตรายี่หอน้ันก็ควรออกแบบใหสอดคลองกับช่ือยี่หอ 

ออกแบบใหสวยงามนารักและมีความหมายที่ดี  

 4.  ทําการโฆษณาประชาสัมพันธภาพลักษณคุณภาพสินคาใหมนี้ออกไป โดยใชสื่อและ

วิธีการตาง ๆ เชน ทําแผนปายโฆษณาประชาสัมพันธภาพลักษณคุณภาพสินคาใหมน้ีออกไป 

โดยใชสื่อและวิธีการตาง ๆ เชน ทําแผนปายโฆษณาประชาสัมพันธหนารานและสถานที่ที่

เหมาะสม แจกแผนพับ หรือฝากขาวประชาสัมพันธ หรือแจกสินคาตัวอยางใหทดลอง  เปนตน 

ทั้งน้ีเพื่อเปนการเนนย้ําภาพลักษณที่ตองการเปนสําคัญ 

 5.  เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและลดตนทุนใหตํ่าลง เชน ควบคุมของเสียจากการผลิต 

พยายามลดตนทุนการผลิต  เปนตน 
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เรื่องที ่4  การพฒันาอาชพีใหมีความม่ันคง ความพออยู พอกิน มรีายได 

 ความหมายของการพออยูพอกินมีความสัมพันธไปกับความสมดุลระหวางรายได และ

รายจาย การมีรายไดและการออม 

 รายได หมายถึง ผลตอบแทนที่กิจการไดรับจากการขายสินคาหรือบริการตามปกติ

ของกิจการรวมทั้งผลตอบแทนอื่น ๆ ที่ไดเกิดจากการดําเนินงานตามปกติ รายไดแบงออกเปน 

2 ประเภท ดังน้ี 

 1.  รายไดจากการขาย (Sales) หมายถึง รายไดท่ีเกิดจากการขายสินคาหรือบริการอัน

เปนรายไดจากการดําเนินงานตามปกติ 

 2.  รายไดอื่น (Other incomes) หมายถึง รายไดที่มิไดเกิดจากการดําเนินงาน

ตามปกติของกิจการซึ่งเปนรายไดที่ไมใชรายไดจากการขายสินคาหรือบริการนั่นเอง 

 การออม คือ รายไดเมื่อหักรายจายแลวมีสวนซึ่งเหลืออยู สวนของรายไดที่เหลืออยูซึ่ง

ไมไดใชสอยออกไป เรียกวาเงินออม โดยทั่วไปการออมจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อบุคคลน้ันมีรายได

มากกวารายจายของเขา 

 ความสําคัญของเงินออม เงินออมเปนปจจัยที่จะทําใหเปาหมายซึ่งบุคคลกําหนดไวใน

อนาคตบรรลุจุดประสงค เชน กําหนดเปาหมายไววาตองมีบานเปนของตนเองในอนาคตใหได 

เงินออมจะเปนปจจัยสําคัญท่ีจะกําหนดเปาหมายที่วางไวเปนจริงขึ้นมาได สิ่งจูงใจในการออม 

คือ การที่คนเรามีเปาหมายอยางหน่ึงอยางใดในอนาคตกําหนดไวชัดเจนแนนอนก็จะทําใหเกิด

ความกระตือรือรนที่จะเก็บออมมากขึ้น 

 การลงทุน คือ การนําเงินที่สะสมไวไปสรางผลตอบแทนที่สูงกวาการออม โดยการ

ลงทุนในพันธบัตรรัฐบาล หรือหลักทรัพยตาง ๆ ซึ่งจะมีความเสี่ยงที่สูงขึ้น 
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ใหผูเรียนตอบคําถามตอไปนี ้

 1. จงอธิบายความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก 

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

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

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

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

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

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

 

 2. จงยกตัวอยางแนวทางการแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภคโดยใช

กลยุทธการตลาดเปนเครื่องมือ 

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

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

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

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

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

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

 3. จงอธิบายแนวทางการสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหมใหทราบพอสังเขป 

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

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

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

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

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

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

 

 

แบบฝกหัด 



33 
 

 4. จงอธิบายแนวทางการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 

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

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

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

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

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

...................................................................................................................................................... 
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บทท่ี 5  

โครงการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 

 

เรื่องที ่1 การวิเคราะหความเปนไปไดของแผนตาง ๆ 

 แนวคิดของการจัดทําแผนปฏิบัติการ 

 แผนปฏิบัติการ คือ เครื่องค้ําประกันวาเปาหมายในการทํางานในแตละปมีโอกาส

บรรลุเปาหมายตามที่กําหนดไว 

 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนปฏิบัติการ 

 1.  เพื่อใหมั่นใจวามีแนวทางในการสรางความสําเร็จใหกับเปาหมายที่กําหนดไวได 

 2.  เพื่อปองกันและลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในการทํางานไวลวงหนา 

 3.  เพื่อลดความขัดแยงในการทํางานที่ตองเกี่ยวของกับหลายหนวยงาน 

 4.  เพื่อลดความผิดพลาดและความซ้ําซอนในการทํางาน 

 5.  เพื่อจัดลําดับความสําคัญและเรงดวนของการทํางานไวลวงหนา 

 6.  เพื่อใชในการมอบหมายงานใหกับผูปฏิบัติที่เกี่ยวของไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึนเพราะทุกคนจะทราบวา ใครจะทําอะไร เมื่อไร อยางไร 

 7.  เพื่อใชในการกําหนดงบประมาณคาใชจายประจําป 

 8.  เพื่อใหแผนท่ีวางไวมีความเปนไปไดและใกลเคียงกับการที่จะปฏิบัติจริงใหมากที่สุด 

 ความหมายของการวางแผน 

 การวางแผน เปนการใชความคิดมองจินตนาการ เตรียมวิธีการตาง ๆ เพื่อคัดเลือกทาง

ที่ดีที่สุดทางหน่ึง กําหนดเปาหมายและวางกําหนดการกระทํานั้น เพื่อใหสําเร็จตามจุดประสงค

ที่วางไว 

 ประโยชนของการวางแผน 

 1.  ชวยใหมีการตัดสินใจอยางมีหลักเกณฑ  

 2.  การวางแผนเปนศูนยกลางประสานงาน ทําใหทุกสวนงานมีความสอดคลองกัน 

 3.  การวางแผนทําใหการปฏิบัติงานเปนไปโดยประหยัด มีประสิทธิภาพ และ

ประสิทธิผล 
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 4.  การวางแผนเปนเครื่องมือในการควบคุมงาน เพื่อการติดตามผลและตรวจสอบการ

ปฏิบัติงาน 

 ประเภทของแผน มี 4 ประเภท ดังน้ี 

 1.  แผนพัฒนาระยะยาว (10-20 ป) กําหนดเคาโครงกวาง ๆ ในทิศทางที่จะพัฒนาไป

อยางไร 

 2.  แผนพัฒนาระยะกลาง (4-6 ป) โดยคาดคะเนวาในชวงระยะเวลาดังกลาว จะทํา

อะไรบาง จะมีโครงการพัฒนาอะไร จะใชงบประมาณและทรัพยากรมากนอยเพียงไร 

 3.  แผนพัฒนาประจําป (1 ป) ความจริงแผนน้ีมีอยูในแผนระยะกลางอยูแลวแตเปนการ

ทําไวลวงหนาหลายป ขอมูลและความตองการอาจไมสอดคลองกับปจจุบัน จึงตองจัดทํา

แผนพัฒนาประจําปขึ้น เพื่อขอต้ังงบประมาณประจําป 

 4.  แผนปฏิบัติการประจําป (1ป) งบประมาณประจําปมักมีการตัดทอนงบประมาณ

ออกตามความเหมาะสม จากกระทรวง ทบวง กรม จึงจําเปนตองปรับแผนปฏิบัติการประจําป 

เพื่อใหสอดคลองกับเงินงบประมาณที่ไดรับอนุมัติ ซึ่งเรียก แผนปฏิบัติการประจําป เพื่อเปน

การสรางความเขาใจในสถานการณที่เปนอยู ทั้งแผนการผลิตของเราวาเปนอยางไรเหมาะสม

แลวหรือไม แผนงานดานการตลาดของเราเปนอยางไร มีความชัดเจนเหมาะสมแลวหรือไม 

เพื่อที่จะนําขอมูลไปใชในการวางแผนโครงการพัฒนาอาชีพของเราตอไป 

 การวางแผนมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง ในการทํากิจกรรมใด ๆ ก็ตามควรมีการ

วางแผนอยางมีระบบ เพื่อลดขอผิดพลาดในการทํางานหรือปองกันปญหาบางอยางไมใหเกิดขึ้น 

 การวิเคราะหความเปนไปไดของการปฏิบัติตามแผน 

 ทุกครั้งที่จะดําเนินกิจการใดในเรื่องท่ีเกี่ยวกับตัวเราตองนําหลักการคิดเปนมาเปนฐาน

การคิดเสมอ คือ 

 1.  วิเคราะหความพรอมของตนเอง 

  -  เกงอะไร 

  -  ชอบอะไร 

  -  ถนัดอะไร 

  -  มีความรูอะไร 

  -  จัดการเวลาไดขนาดไหน 

  -  มีงบประมาณเทาไหร 

 2.  วิเคราะหความพรอมของปจจัยที่มีความสัมพันธกับอาชีพ 
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  หากตองการจะประกอบอาชีพภายในชุมชน เชน เปดรานกวยเตี๋ยวหมูมะนาวใน

ชุมชน ก็ตองวิเคราะหความพรอมในหลาย ๆ ดาน ดังน้ี 

  -  วัตถุดิบในชุมชน 

  -  ตลาดผูบริโภค 

  -  แรงงานในชุมชน 

  -  สถานประกอบการ 

  -  เครื่องมืออุปกรณ 

  -  ชองทางการสื่อสารในชุมชน 

  เมื่อวิเคราะหแลวพบวา ปจจัยตาง ๆ ในชุมชนมีความพรอมมาก การวางแผนก็เปน

การวางแนวเชิงรุก คือ ประชาสัมพันธ ผลิตตามที่มีผูสั่งจอง ผลิตไปจําหนายตลาดนัด รานคาใน

ชุมชน แตถาปจจัยเหลานั้นไมพรอม การวางแผนจะตองเปนแผนงานพัฒนาปจจัยเหลาน้ันใหมี

ความพรอมไปดวยกัน 

 

เรื่องที ่2  การเขียนโครงการพฒันาอาชีพ 

 ขั้นตอนการเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 

 1.  ช่ือโครงการ ควรกําหนดช่ือโครงการใหชัดเจน 

 2.  หลักการและเหตุผล กลาวถึงความสําคัญของโครงการพัฒนาอาชีพ หรือแนวคิด

สําคัญท่ีตองการใหเกิดการพัฒนาอาชีพ 

 3.  วัตถุประสงค ควรกําหนดช่ือโครงการใหชัดเจน วาโครงการมีวัตถุประสงคที่

ตองการคืออะไร จะมีหลายวัตถุประสงคก็ได การกําหนดวัตถุประสงคของโครงการจะทําใหเรา

สามารถกําหนดรายละเอียดตาง ๆ ได 

 4.  วิธีดําเนินงาน กําหนดรายละเอียด ขั้นตอนการดําเนินงานอยางละเอียด ตั้งแตเริม

จนสิ้นสุดโครงการ ประกอบดวยกิจกรรม ระยะเวลา ผูรับผิดชอบในแตละกิจกรรม ทรัพยากร 

ที่ใช เปนตน 

 5.  ระยะเวลา กําหนดระยะเวลาตั้งแตเริ่มตนจนสิ้นสุดการดําเนินงาน 

 6.  สถานที่ดําเนินงาน กําหนดสถานที่และพื้นที่ในการดําเนินงานโครงการ 

 7.  งบประมาณ เปนการจัดทํารายละเอียดคาใชจายในการดําเนินงานการจัดซื้อ จัดหา

วัสดุอุปกรณ เครื่องมือ เครื่องจักรใหชัดเจน เปนตน 
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 8.  ผลที่คาดวาจะไดรับ หรือประโยชนที่ไดจากการดําเนินโครงการ โดยการระบุผล 

ไดรับโดยตรง ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่กําหนดไว 

 ประโยชนของการเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน 

 การเขียนโครงการพัฒนาอาชีพ มีประโยชนกับผูเรียนอยู 2 ประเภทใหญ ๆ คือ 

1. เพื่อใหมีแผนการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกินของตนอยางมีจุดหมายปลายทาง 

ที่ชัดเจน มีการคิดขั้นตอนการดําเนินงานอยางเปนระบบ เปนขั้น เปนตอน 

 2.  เพื่อมีโครงการที่ชัดเจนและเปนทางการเพื่อใชเสนอหนวยงานตาง ๆ ที่ใหการ

สนับสนุนไดพิจารณารายละเอียดไดอยางชัดเจน 

 การจะเขียนโครงการไดน้ัน ผูเรียนตองตัดสินใจแลววาจะพัฒนาอาชีพอะไร เปนอาชีพ

ที่ไดปฏิบัติจริง มีความหมายจริงกับชีวิต เปนเรื่องที่ตอบโจทยปญหาของอาชีพได การเขียน

โครงการตองมีแนวโนมที่จะทําใหประสบความสําเร็จ ถาดําเนินการใหเกิดความสําเร็จไดใน

ชวงเวลาสั้น ๆ หรือเห็นผลในระยะสั้นไดกอน จะทําใหผูเรียนเกิดกําลังใจในการที่จะปฏิบัติตน 

เพื่อบรรลุผลการพัฒนาอาชีพ สรางฐานอาชีพใหมั่นคง และตอยอดเรื่อยไปอยางมีความ

สมเหตุสมผล ประหยัด พอประมาณ มีภูมิคุมกัน เพราะผูเรียนคนควาหาความรูและมีจิตใจใฝ

คุณธรรม 

 

เรื่องที ่3  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการ 

 การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพนั้นอาจแบงไดเปน 2 สวน 

 สวนที่ 1 เปนการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ 

 1.  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพในแงการผลิตวาเราจะ

สามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพมากขึ้น และผลิตไดมากขึ้นหรือไม 

 2.  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพในแงการตลาด วาเราจะ

สามารถสรางยอดขายเพิม่ไดหรือไม จะมีลูกคาเพิ่มขึ้นหรือไม ลูกคาจะยั่งยืนยาวนานแคไหน จะ

ทําอยางไรใหลูกคาซื้อมากขึ้น หรือมีลูกคาใหม ๆ เกิดขึ้น 

 3.  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพในแงการเงินวาอาชีพที่เรา

พัฒนาปรับปรุงน้ีทําใหเรามีผลกําไรท่ีเปนตัวเงินมากขึ้นมีเงินหมุนเวียนดีข้ึนหรือมีคาใชจาย 

ตาง ๆ ลดลงหรือไม 
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 สวนที่ 2 เปนการวิเคราะหความเสี่ยงของโครงการ 

 เปนการวิเคราะหเพื่อใหทราบวาโครงการนี้มีปจจัยเสี่ยงในเรื่องใดบางและมีโอกาสเกิด

ความเสี่ยงนั้นมากนอยแคไหน เชน ความเสี่ยงจากสภาพดินฟา อากาศ ความเสี่ยงในการขาด

แคลนวัตถุดิบ ความเสี่ยงจากความผันผวนในการขายสินคาที่เปนฤดูกาล เปนตน 

 

เรื่องที ่4  การปรบัปรุงแกไขโครงการพฒันาอาชพี 

 จากการตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพในประเด็นตาง ๆ แลวถา

พบวามีปญหาหรือจุดออนในเรื่องใด เราก็จะไดนํามาแกไขปรับปรุงโครงการของเราใหเมาะสม 

หรือเมื่อดําเนินโครงการพัฒนาอาชีพไปแลวอาจพบวามีปญหาหรือมีจุดออน เราก็ดําเนินการ

แกไขใหเหมาะสม 

 ประโยชนของการปรับปรุงแกไขโครงการพัฒนาอาชีพ 

 การปรับปรุงแกไขโครงการมีความสําคัญตอความสําเร็จของโครงการพัฒนาอาชีพ 

ดังน้ี 

 1.  ในการจัดทําแผนโครงการพัฒนาอาชีพนั้น เมื่อนํามาตรวจสอบความเปนไปไดของ

แผน หรือเมื่อนําแผนมาปฏิบัติก็อาจพบปญหาและอุปสรรค จึงตองดําเนินการแกไขปรับปรุง

แผนน้ัน หรือปรับปรุงแกไขปญหาที่เกิดข้ึนในเรื่องใด ๆ ก็ตาม จึงจะทําใหการดําเนินงานบรรลุ

ตามแผนโครงการที่วางไว 

 2.  การปรับปรุงแกไขโครงการจะทําใหเราไดรับขอมูลและแนวทางที่เปนประโยชนที่

จะนําไปในการวางแผนโครงการในคร้ังตอ ๆ ไปไดอยางเหมาะสม 

 3.  การปรับปรุงแกไขโครงการ จะทําใหเราไมเสียทรัพยากรที่ไดใชไปแลว เพราะเรา

ไมไดปลอยใหดําเนินโครงการตอไปน้ีโดยไมไดทําอะไร ซึ่งจะทําใหอาชีพน้ัน ๆ ไมประสบ

ความสําเร็จหรือเกิดความเสียหาย 
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เรื่องที ่5  การประเมินเมื่อสิ้นสุดโครงการ 

 การประเมินโครงการจะตองดําเนินการอยางตอเน่ืองเปนระบบ เพื่อนําขอมูลที่ไดจาก

การประเมินมาใชในการตัดสินใจ ปรับปรุงและพัฒนาโครงการใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ซึ่งเปน

การประเมินที่จะตอบคําถามไดวาผลโครงการบรรลุตามวัตถุประสงคของโครงการหรือไม 

เกิดผลกระทบอะไรกับโครงการบาง เพื่อนําขอมูลมาใชในการตัดสินใจวาจะดําเนินโครงการน้ี

ตอไปหรือปรับปรุงใหดียิ่งขึ้นหรือลมเลิกโครงการ 
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ใหผูเรียนตอบคําถามตอไปนี ้

 1.  เพราะเหตุใดจึงตองมีการเขียนแผนงานดานตาง ๆ กอนการเขียนโครงการพัฒนา

อาชีพ 

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

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

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

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

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

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

 

 2.  ใหผูเรียนบอกประโยชนของการเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน มาพอ

เขาใจ 

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

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

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

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

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

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

 

 3.  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการแบงออกเปนกี่สวน อะไรบาง 

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

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

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

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

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

แบบฝกหัด 
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 4.  ใหผูเรียนอธิบายประโยชนของการปรับปรุงแกไขโครงการมาพอเขาใจ 

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

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

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

…………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 1.  ศักยภาพของธุรกิจ หมายถึง ความสามารถของการผลิต การคาขาย การบริการ

ของธุรกิจที่ยังไมไดพัฒนาใหเกิดประสิทธิภาพ หรือคุณภาพสูงสุด จึงตองมีการพัฒนาใหสูงขึ้น 

โดยมีผูประกอบการที่มีความสามารถมาทําการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจใหเกิดข้ึน 

 2.  ปจจัยนําเขา กระบวนการประกอบการ   ปจจัยสงออก 

 3.  การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจตามศักยภาพ 5 ดาน  ไดแก 

  1)  เวลา ทําใหเกิดการมากอน มาหลัง ที่จะมีโอกาสลองใจลูกคาไดกอน ตองเสนอ

สินคาที่ไมตรงตามความตองการของลูกคาเราจะขาดทุน 

  2)  เวลาจะทําใหผูประกอบอาชีพมีประสบการณเพิ่มมากขึ้น มีความรูความ

เช่ียวชาญมากขึ้น 

  3)  เวลาเปลี่ยนแปลงไป สภาพแวดลอมของธุรกิจก็จะเปลี่ยนแปลงไปดวย 

  4)  เวลาที่ผ านไปจะทําใหธุรกิจมีคูแขงขันมากขึ้น โดยเฉพาะคูแขงที่ชอบ

ลอกเลียนแบบ 

  5)  ผูประกอบการตองใชขอมูลในอดีตที่เกิดขึ้นและขอมูลในปจจุบันใหเปน

ประโยชนที่สุด โดยนํามาทําการวิเคราะหเพื่อใหเขาใจสิ่งที่เกิดขึ้นทั้งขอมูลภายในและภายนอก

กิจการ  

 

 

 1. ตลาด คือ สถานท่ีที่เปนชุมชนหรือเปนที่ชุมนุมเพื่อซื้อและขายสินคาหรือเปนแหลง

แลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารตาง ๆ ของคนในชุมชนน้ัน ๆ 

 2. การตลาด คือ การกระทํากิจกรรมตางๆในทางธุรกิจซึ่งทําใหสินคาและบริการ

เคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ ในขณะเดียวกันก็บรรลุ

วัตถุประสงคขององคกรดวย 

เฉลยแบบฝกหัด 

บทท่ี 1 

บทท่ี 2 



43 
 

 3. ยกตัวอยาง เปาหมายในการขายปลายหมึกยาง ในงานนิทรรศการของสถานศึกษา

ระยะเวลา 3 วัน 

  1) มียอดขายวันละ 2,500 บาท 

  2) มีผูซื้อปลาหมึกยางเพิ่มขึ้นรอยละ 20 จากปที่ผานมา 

  3) มีกําไรจากยอดขายไมนอยกวารอยละ 15 

 4. กลยุทธการตลาด  ประกอบดวย 

  1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

  2) กลยุทธดานราคา 

  3) กลยุทธเรื่องชองทางการจําหนาย  

  4) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 5. กิจกรรมและแผนพัฒนาการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

  1) จัดหาพนักงานขายที่มีความสามารถในการนําเสนอสินคา 

  2) ทําการโฆษณา ประชาสัมพันธ เชน ปายโฆษณา แจกใบปลิว แผนพับ

ประชาสัมพันธสินคา 

  3) จัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด เชน การลดราคา การใหแลกซื้อสินคาในราคา

พิเศษ การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช การใหของแถมเมื่อซื้อสินคาเปนจํานวนมาก 

 

 

 1. คุณภาพ คือ คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑหรือการบริการที่ตอบสนองความ

ตองการและสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา เชน ความแข็งแรงทนทานของสินคา การ

ใหบริการที่สะดวกรวดเร็วของธนาคาร 

 2. ตัวอยางเปาหมายการผลิต 

  - การผลิตสบูขมิ้นใหไดเดือนละ 1,000 กอน 

  - ลดตนทุนการผลิตลงใหไดรอยละ 10 

  - ผลิตสบูที่มีสวนผสมของสมุนไพรไทยเพิ่มขึ้นอีกหลายชนิดเพื่อใหลูกคามี

ทางเลือกที่หลากหลายมากขึ้น 

บทท่ี 3 
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 3. ความสําคัญของแผนกิจกรรมการผลิต คือ ทําใหการผลิตเปนไปตามขั้นตอน 

สามารถควบคุมตนทุนการผลิตได และสามารถกําหนดเปาหมายผลิตภัณฑในดานปริมาณและ

คุณภาพได 

 4. ตัวอยางการพัฒนากระบวนการผลิต 

  - การแลกเปลี่ยนความรูจากปราชญชุมชนที่มีความรูเรื่องสมุนไพรไทยที่จะ

สามารถนํามาผลิตสบูสมุนไพรได เพื่อใหชวยตรวจสอบคุณภาพสินคา พรอมทั้งใหความรูเรื่อง

สมุนไพร 

  - ดูแลเรื่องวัตถุดิบ คัดเลือกใหมีคุณภาพมากที่สุด 

  - ดูแลเรื่องความสะอาดในทุกขั้นตอนการผลิต 

  - ตรวจสอบคุณภาพสินคา การออกแบบบรรจุภัณฑ และมาตรฐานการบรรจุหีบ

หอใหมีคุณภาพ สวยงาม และสะดวกตอผูบริโภค 

 

 

 1. ธุรกิจเชิงรุกเปนการทําธุรกิจที่มุงใหเกิดการพัฒนาปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยางไม

หยุดน่ิง ผูประกอบการตองติดตามขาวสารความตองการของลูกคา ความเคลื่อนไหวของคูแขง

ขัน เพื่อนําขอมูลเหลาน้ันมาพัฒนาสินคาของตนใหทันสมัยตรงกับความตองการของลูกคา 

ดังน้ันผูประกอบการจึงจําเปนตองดําเนินธุรกิจเชิงรุกเพราะจะทําใหเกิดคุณคาและประโยชนตอ

การดําเนินธุรกิจ 

 2. แนวทางการแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค 

  - วิเคราะหความตองการของลูกคา และกระแสความเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ที่เกิดขึ้น 

เชน เทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขึ้น ความเคลื่อนไหวของคูแขง 

  - การใชกลยุทธทางการตลาด กลยุทธราคา กลยุทธชองทางการจําหนาย กลยุทธ

การโฆษณาและสงเสริมการขาย 

 3. แนวทางการสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหมเริ่มจากการตรวจสอบคุณภาพสินคา

วามีจุดเดน จุดดอยอยางไร และหากพบวามีจุดดอยก็ตองคิดหาวิธีการปรับปรุงแกไขใหดี 

จากนั้นนําจุดดีมาพัฒนาใหดียิ่งขึ้นไป โดยเนนย้ําใหมีภาพลักษณดี มีประสิทธิภาพ ตั้งช่ือและ

ตรายี่หอใหเปนที่นาจดจํา ออกแบบบรรจุภัณฑใหเหมาะสม สวยงาม นาสนใจ และสุดทายตอง

บทท่ี 4 
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ทําการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาใหเปนที่รูจักจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การลด แลก 

แจก แถม 

 4. แนวทางการพัฒนาอาชีพใหมีอยูมีกิน คือ การคนควาหาความรูเพื่อพัฒนาอาชีพ

ของตน พัฒนาความคิดโดยการคิดสรางสรรคสิ่งใหม ๆ นํานวัตกรรมใหม ๆ เขามาใชในการ

ประกอบอาชีพ ฝกฝนใหมีความเช่ียวชาญเฉพาะดานที่เกี่ยวของกับการประกอบอาชีพของตน

หาพันธมิตรที่ประกอบอาชีพเดียวกัน หรือใกลเคียงกันเพื่อพึ่งพาอาศัย แลกเปลี่ยนความรูซึ่งกัน

และกัน เพื่อชวยกันเพิ่มประสิทธิภาพผลผลิตและหาวิธีการลดตนทุนการผลิต 

 

 
 

 1.  เหตุผลที่ตองมีการเขียนแผนงานดานตาง ๆ กอนการเขียนโครงการเพราะแผนเปน

ตัวกําหนดทิศทางในอนาคตที่ตองการจะใหเกิดข้ึนซึ่งมีองคประกอบของแผน คือ หลักการและ

เหตุผลของการจัดทําแผนซึ่งมีทั้งการวิเคราะหขอมูลสภาพที่เปนปญหา การวิเคราะหขอมูล

สภาพที่เปนจุดแข็ง การวิเคราะหปญหาและแนวทางการแกไขปญหาที่อาจเกิดขึ้นไดในอนาคต 

 2.  ประโยชนของการเขียนโครงการการพัฒนาอาชีพ คือ เพื่อใหมีจุดมุงหมาย

ปลายทางที่ชัดเจน มีการคิดขั้นตอนการดําเนินอยางเปนระบบเปนขั้นตอน และเปนทางการ

เพื่อใชเสนอหนวยงานตาง ๆ ที่ใหการสนับสนุนไดพิจารณารายละเอียดไดอยางชัดเจน 

 3.  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพ แบงไดเปน 2 สวน คือ 

  สวนที่ 1 เปนการวิเคราะหความเปนไปได 

  สวนที่ 2 เปนการวิเคราะหความเสี่ยงของโครงการ 

 4.  การปรับปรุงแกไขโครงการมีความสําคัญตอความสําเร็จของโครงการพัฒนาอาชีพ 

ดังน้ี 

 ทําใหทราบถึงปญหาอุปสรรค และปญหาตางๆ ซึ่งอาจเกิดขึ้นไดในอนาคตเมื่อทราบ

ถึงปญหาจากการวิเคราะหขอมูลโครงการแลวเราก็สามารถนําเอาขอมูลน้ันมาหาวิธีการแกไข

ปญหา และนํามาเปนแนวทางในการวางแผนโครงการครั้งตอ ๆ ไป ซึ่งการปรับปรุงแกไข

โครงการน้ันจะทําใหเราไมเสียทรัพยากรที่ใชไปแลว เพราะเราไมไดปลอยใหดําเนินโครงการ

ตอไปน้ีโดยไมไดทําอะไร ซึ่งจะทําใหงานอาชีพน้ัน ๆ ไมประสบความสําเร็จหรือเกิดความ

เสียหาย 

บทท่ี 5 
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คณะผูจัดทํา 
 

ที่ปรกึษา 

 นายสุรพงษ  จําจด เลขาธิการ กศน. 

 นายประเสริฐ  หอมดี รองเลขาธิการ กศน. 

 นางตรีนุช  สุขสุเดช ผูอํานวยการกลุมพัฒนาการศึกษานอกระบบ 

  และการศึกษาตามอัธยาศัย    

 นายวราวุธ  พยัคฆพงษ ผูอํานวยการ สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

 นางอัญชลี  ธรรมะวิธีกุล ขาราชการบํานาญ สํานักงาน กศน. 

 

ผูสรปุเนื้อหา 

 นางสุรางรัตน  พวงพี ผูอํานวยการ กศน.อําเภอประจันตคาม  

  สํานักงาน กศน.จังหวัดปราจีนบุรี  

 นางณัฏฐนัน  แยมเหมือน ศึกษานิเทศกชํานาญการพิเศษ   

  สํานักงาน กศน.นครนายก 

 นางสาววิรชา  อินทรสุข ครู  ศูนยวิทยาศาสตรเพื่อการศึกษาสระแกว 

 นายมนตรี  บูชาพรรณ ครูผูชวย  กศน.อําเภอเกาะสีชัง  

  สํานักงาน กศน. จังหวัดชลบุรี 

 นายธวัชชัย สุนทรสวัสดิ์ ครูผูชวย  สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

 

ผูบรรณาธกิาร 

 นางสุรางรัตน  พวงพี ผูอํานวยการ กศน.อําเภอประจันตคาม   

  สํานักงาน กศน.จังหวัดปราจีนบุรี  

 นางกัญญาทิพ  เสนาะวงศ ครูชํานาญการพิเศษ  สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

 นายธวัชชัย สุนทรสวัสดิ์ ครูผูชวย  สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 
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ผูพิมพตนฉบับ 

 นางสาววิรชา  อินทรสุข ครู  ศูนยวิทยาศาสตรเพื่อการศึกษาสระแกว 

 นายมนตรี  บูชาพรรณ ครูผูชวย  กศน.อําเภอเกาะสีชัง 

  สํานักงาน กศน.จังหวัดชลบุรี  

 นายธวัชชัย สุนทรสวัสดิ์ ครูผูชวย  สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

 

ผูออกแบบปก 

นายศุภโชค  ศรีรัตนศิลป   กลุมพัฒนาการศึกษานอกระบบ 

   และการศึกษาตามอัธยาศัย 
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