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คําแนะนําการใชเอกสารสรุปเนื้อหาท่ีตองรู 

         หนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือเรียนรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง เลมน้ี 

เปนการสรุปเน้ือหาจากหนังสือเรียนรายวิชาบังคับ สาระการประกอบอาชีพ รายวิชา พัฒนา

อาชีพใหมีความเขมแข็ง อช21003 ระดับมัธยมศึกษาตอนตน หลักสูตรการศึกษานอกระบบ

ระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน พุทธศักราช 2551 (ฉบับปรับปรุง พ.ศ. 2554) เพื่อใหนักศึกษาได

เรียนรูและทําความเขาใจในเน้ือหาสาระของรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง อช21003 

ที่สําคัญ ๆ ไดสะดวกและสามารถเขาใจยิ่งขึ้น ในการศึกษาหนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือ

เรียนรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งเลมนี้ นักศึกษาควรปฏิบัติ  ดังน้ี 

 1. ศึกษาหนังสือเรียนรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง อช21003 สาระการ

ประกอบอาชีพ หลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน  พุทธศักราช 2551 

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

 2. ศึกษาเน้ือหาสาระของหนังสือสรุปเน้ือหาที่ตองรูหนังสือเรียนรายวิชา พัฒนาอาชีพ

ใหมีความเขมแข็ง อช21003 ใหเขาใจอยางถองแท พรอมทั้งทําแบบฝกหัดทายบททีละบท 

และตรวจคําตอบจากเฉลยแบบฝกหัดทายเลมใหครบ 5 บท  

 3. หากนักศึกษาตองการศึกษารายละเอียดเน้ือหาสาระรายวิชา พัฒนาอาชีพใหมี

ความเขมแข็ง  อช21003 เพิ่มเติมสามารถศึกษาคนควาไดจากสื่ออื่น ๆ ในหองสมุดประชาชน 

อินเทอรเน็ต หรือครูผูสอน 
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บทท่ี 1 

ศักยภาพธุรกิจ 
 

เรื่องที ่1   ความหมาย ความสําคัญ และความจําเปนในการพฒันาอาชีพ  

 

 การพัฒนาอาชีพ หมายถึง การพัฒนาทักษะอาชีพดานตาง ๆ ใหสามารถพัฒนา

ผลิตภัณฑหรือการบริการไดตรงกับความตองการของผูบริโภคและทันตอการเปลี่ยนแปลงของ

ตลาด 

 ความสําคัญ และความจําเปนในการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง  มีดังน้ี 

 1. ทําใหอาชีพมีความเจริญกาวหนา เขมแข็ง พึ่งตนเองได 

 2. ผูประกอบอาชีพไดพัฒนาตนเองไมลาสมัย  

 3. ชวยใหสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตนเองและกิจการ 

 4. ทําใหผูประกอบธุรกิจดึงบุคลากรที่มีความสามารถสูงเขามาทํางานไดมากขึ้น 

 5. เปนการรับประกันบุคคลที่มีความสามารถใหอยูทํางานตอไป 

 6. ผูประกอบอาชีพรูเทาทันการเปลี่ยนแปลงที่มีผลตออาชีพของตน 

 7. ผูประกอบอาชีพรูทิศทางการพัฒนาอาชีพของตน 

 

เรื่องที่ 2   ความจําเปนและคุณคาของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ  

 

 ศักยภาพธุรกิจ หมายถึง ความสามารถหรือความพรอมที่มีอยูภายในธุรกิจน้ัน ๆ ที่จะ

เอื้ออํานวยตอการพัฒนา ปรับปรุงที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ 

 การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ หมายถึง การแยกแยะความสามารถหรือความพรอม

องคประกอบของธุรกิจ  ไดแก ทุน บุคลากร วัสดุอุปกรณ และการจัดการ เพื่อใหผูประกอบ

ธุรกิจมีความเขาใจในแตละสวนของธุรกิจอันจะนําไปสูการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง  
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 ปจจัยนําเขาเพื่อขยายอาชีพในแตละปจจัยจะมีตัวแปรรวม ดังน้ี 

 1. ทุน เปนปจจัยในการดําเนินธุรกิจประกอบดวย เงินทุน ที่ดิน อาคารสถานที่  

ทุนทางปญญา       

 2. บุคลากร เปนปจจัยที่สําคัญที่สุด เพราะธุรกิจจะเกิดขึ้นไดตองอาศัยความคิดของ

คน มีคนเปนผูดําเนินการหรือจัดการทําใหเกิดกิจกรรมทางธุรกิจหลายรูปแบบ ประกอบดวย  

ผูประกอบธุรกิจ หุนสวนและแรงงาน   

   3. วัสดุอุปกรณ ในการผลิตสินคาตองอาศัยวัตถุดิบในการผลิต ดังน้ัน ผูประกอบ

ธุรกิจตองรูจักบริหารวัตถุดิบใหมีประสิทธิภาพ เพื่อใหไดตนทุนที่ต่ํา และทําใหธุรกิจไดผลกําไร

สูงสุด ประกอบดวย วัตถุดิบ อุปกรณและเคร่ืองมือ 

  4. การจัดการ ในการปฏิบัติงานในแตละขั้นตอนของการดําเนินธุรกิจ ควรมีการ

วางแผนและควบคุมใหการปฏิบัติงานน้ันมีประสิทธิภาพ ประกอบดวย การจัดการผลิตและการ

จัดการตลาด  

 ความจําเปนและคุณคาของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ  

 1. ผูประกอบธุรกิจรูขอบเขตความสามารถของตนเองและคูแขงขัน  

 2. ผูประกอบธุรกิจสามารถนําขอมูลทุน บุคลากร วัสดุอุปกรณ และการจัดการ มาใช

ในการวางกลยุทธทางธุรกิจได  

 3. ผูประกอบธุรกิจสามารถมองเห็นชองทางการขยายธุรกิจ 

 

ตัวอยาง การวิเคราะหศกัยภาพธุรกิจ  

 นายพงษศักด์ิ  ชัยศิริ เจาของรานเฟอรนิเจอรเครื่องเรือนไม วิเคราะหศักยภาพธุรกิจ

ของตนเองไดดังน้ี 

 1.  มีใจรักดานการคาเฟอรนิเจอร ชอบบริการงานดานการขาย  

 2.  มีมนุษยสัมพันธที่ดี ยิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง ออนนอมถอมตน  

 3.  มีความซื่อสัตยตอลูกคา ขายสินคาเหมาะสมกับราคา ไมเอาเปรียบลูกคา  

 4.  มีความรูดานเฟอรนิเจอรเครื่องเรือนไมเปนอยางดี  

 5.  ทําเลที่ตั้งรานมีความเหมาะสม 

 6.  เครื่องจักรที่ใชในการผลิตมีอายุการใชงานนาน ชํารุดบอย 

 7.  มีเงินทุนหมุนเวียนคลองตัว 
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 8.  มีแหลงทุนในทองถิ่น 

 9.  มีสวนแบงตลาดในทองถิ่นประมาณ 30%  

 10. ลูกคาสวนใหญอาชีพพนักงานบริษัท ขาราชการ ระดับรายไดปานกลาง  

ในหมูบานจัดสรรบริเวณใกลเคียงประมาณ 7 หมูบานแถบชานเมือง  

 11. ในทองถ่ินมีผูประกอบกิจการคาเฟอรนิเจอรไมเชนเดียวกัน 3 ราย  

 12. ทิศทางในอาชีพนี้ ยังมีอนาคตอีกยาวไกลจะมีจํานวนหมูบานจัดสรรเพิ่มขึ้นใน

แถบน้ีอีกประมาณ 5 หมูบาน 

จากขอมูลขางตนสามารถนํามาวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ  ดังน้ี 

ทุน บุคลากร 

1. ทําเลที่ตั้งรานมีความเหมาะสม 

2. มีเงินทุนหมุนเวียนคลองตัว 

3. มีแหลงทุนในทองถ่ิน 

1.  มีใจรักดานการคาเฟอรนิเจอร ชอบบริการ

งานดานการขาย  

2.  มีมนุษยสัมพันธที่ดี ยิ้มแยมแจมใส เปน

กันเอง ออนนอมถอมตน  

3.  มีความซื่อสัตยตอลูกคา ขายสินคา

เหมาะสมกับราคา ไมเอาเปรียบลูกคา  

4.  มีความรูดานเฟอรนิเจอรเครื่องเรือนไมเปน

อยางด ี

วัสดุอุปกรณ การจัดการ 

เครื่องจักรที่ใชในการผลิตมีอายุการใชงาน 

นานชํารุดบอย 

1.  มีสวนแบงตลาดในทองถิ่นประมาณ 30%  

2.  ลูกคาสวนใหญอาชีพพนักงานบริษัท 

ขาราชการ ระดับรายไดปานกลาง ใน

หมูบานจัดสรรบริเวณใกลเคียงประมาณ 7 

หมูบานแถบชานเมือง  

3. ในทองถ่ินมีผูประกอบกิจการคาเฟอรนิเจอร

ไมเชนเดียวกัน 3 ราย  

4. ทิศทางในอาชีพนี้ ยังมีอนาคตอีกยาวไกลจะ

มีจํานวนหมูบานจัดสรรเพิ่มขึ้นในแถบน้ีอีก

ประมาณ 5 หมูบาน 
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จะเห็นไดวา การวิเคราะหศักยภาพมีความสําคัญและจําเปนตอการพัฒนาอาชีพให

เขมแข็งมาก  หากไดวิเคราะหแยกแยะศักยภาพของตนเองอยางรอบดาน ปจจัยภายในของผู

ประกอบธุรกิจ ปจจัยภายนอกของผูประกอบธุรกิจ โอกาสและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจ

การคา ยิ่งวิเคราะหถูกตองและแมนยํามาก   ซึ่งจะทําใหผูประกอบธุรกิจรูจักตนเอง อาชีพของ

ตนเองไดดียิ่งข้ึนเหมือนคํากลาว “รูเขา รูเรา รบรอยครั้ง   ชนะทั้งรอยครั้ง” 

 

 

เรื่องที ่3   การวิเคราะหตําแหนงธุรกิจ 

 

ตําแหนงธุรกิจ หมายถึง ระยะเวลาในชวงการประกอบอาชีพหรือธุรกิจ ในแตละ

ระดับข้ันตอนของการดําเนินกิจการ โดยทั่วไปแบงระยะดังน้ี  

1. ระยะเริ่มตน  

2. ระยะสรางตัว  

3. ระยะทรงตัว  

4. ระยะตกต่ําหรือสูงขึ้น  
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ซึ่งจะอธิบายเปนรูปแบบกราฟดังนี้ 

 กราฟวิเคราะหตําแหนงวงจรธุรกิจ 

 

1. ระยะเริ่มตน เปนระยะที่อาชีพหรือธุรกิจอยูในระยะฟกตัวของการเขาสูอาชีพ  

2. – 3. ระยะสรางตัว และระยะทรงตัว ธุรกิจอยูในชวงพัฒนาขยายตัว หรือยังทรง

ตัวอยู ซึ่งชวงน้ีจะมีคนจับตาและพรอมทําตาม (เร่ิมมีคูแขงขันทางการคา)  

4.  ระยะตกต่ําหรือสูงขึน้  

 4.1 เมื่อธุรกิจกาวหนาจะมีผูคนเขามาเรียนรู ทําตาม ทําใหเกิดวิกฤติสวนแบงทาง

การตลาด  

 4.2 ถาไมมีการพัฒนาธุรกิจจะเปนขาลง จําเปนตองขยายขอบขายจึงมีความตองการ

ใชนวัตกรรม เทคโนโลยีเขาใชงาน  

โดยสรุป ผูประกอบธุรกิจตองมีการวิเคราะหตําแหนงธุรกิจของตนใหไดวาอยูในชวง

ระยะใด กําลังสรางตัว ทรงตัว หรือเปนขาขึ้นและหรือขาลง  

 

 

มูลคาธุรกิจ 
4.1 ธุรกิจกาวหนา จะมีผูคนเขามาเรียนรู 

ทําตาม  ทําใหเกิดวิกฤตสวนแบงทาง

การตลาด 

 

4.2 ถาไมมีการพัฒนาธุรกิจจะเปนขาลง

จําเปนตองขยายขอบขาย จึงมีความตองการ 

ใชนวัตกรรมเทคโนโลยเีขามาใช 

 
เวลา 

1. ระยะเริม่ตน 
2. ระยะสราง

3. ระยะทรงตัว 4. ระยะตกต่าํหรือสูงขึ้น 

1 เปนระยะที่อาชีพ

หรือธุรกิจอยูในระยะ

ฟกตัวของการเขาสู

อาชีพ 

2 – 3 ธุรกิจอยูในชวงพัฒนาขยายตัว 

หรือยงัทรงตัวจะมีคนจับตามองและ

พรอมทําตาม 

(เริม่มีคูแขงขัน) 
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เรื่องที่ 4   การวิเคราะหตามศักยภาพทั้ง 5 ดาน   

 

1. ศักยภาพของทรัพยากรธรรมชาติในแตละพื้นที่  

 ทรัพยากรธรรมชาติ หมายถึง สิ่งที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ ซึ่งมนุษยสามารถ

นําไปใชใหเกิดประโยชนตอชีวิตประจําวันและการประกอบอาชีพได เชน การวางแผนการปลูก

คะนา มีแหลงนํ้าเพียงพอตอระยะเวลาในการปลูก 1 ฤดูกาล หรือไม และความอุดมสมบูรณ

ของดินมีมากนอยเพียงใด ซึ่งจะสงผลตอการปรับปรุงบํารุงดินและการใสปุย  

2. ศักยภาพของพื้นที่ตามลักษณะภูมิอากาศ  

 ลักษณะภูมิอากาศ หมายถึง ลักษณะอากาศประจําถิ่นในชวงระยะเวลาหน่ึง ซึ่งมี

อิทธิพลตอการประกอบอาชีพในแตละพื้นที่ ซึ่งมีสภาพอากาศที่แตกตางกัน การเตรียมปจจัย

การปลูกคะนาเกี่ยวกับเมล็ดพันธุ ควรเลือกเมล็ดพันธุใหเหมาะสมกับฤดูกาล เพราะจะทําให

คะนามีการเจริญเติบโตที่ดี  

3. ศักยภาพของภูมิประเทศ และทําเลที่ตั้งของแตละพื้นที่  

 ภูมิประเทศ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของแผนดิน ความสูงต่ํา ท่ีราบลุม  

ที่ราบสูง ภูเขา แมนํ้า ทะเล เปนตน สภาพภูมิประเทศในการปลูกคะนา ควรเลือก

พื้นที่ท่ีราบสูงใกลแหลงน้ํา  

4. ศักยภาพของศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี และวิถีชีวิตของแตละพื้นที่  

 ศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี หมายถึง ความเช่ือ การกระทําที่มีการปฏิบัติสืบเน่ือง

กันมาเปนเอกลักษณ และมีความสําคัญตอสังคม ในแตละภาคของประเทศไทย มีวิถีชีวิต ความ

เปนอยู และการบริโภคที่แตกตางกัน การปลูกคะนา ควรปลูกใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภคและตลาด  

5. ศักยภาพของทรัพยากรมนุษยในแตละพื้นที่  

 ทรัพยากรมนุษยในแตละพื้นที่ หมายถึง ความรู ความสามารถของมนุษยที่เปนภูมิรู 

ภูมิปญญา ทั้งในอดีตและปจจุบันตางกัน ในแตละทองถิ่นมีความถนัดและความชํานาญในการ

จัดการแรงงาน การดูแลรักษา การเก็บเกี่ยวที่ไมเหมือนกัน สงผลใหผลผลิตและรายไดที่ตางกัน 
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ตัวอยางการวิเคราะหศกัยภาพทั้ง  5  ดาน 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การปลูก

คะนา 

ศักยภาพของ

ทรัพยากรธรรมชาต ิ

- มีแหลงน้ําเพียงพอ 

- ดินมีความอุดมสมบรูณ 

ศักยภาพของภูมิอากาศ 

สภาพอากาศชื้นเหมาะสมกับ

การปลูกคะนา 

ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย 

- มีแรงงานดานเกษตรกรรม 

- มีภูมิปญญาผูรูดานเกษตรกรรม 

ศักยภาพของภูมิประเทศและ

ทําเลที่ตั้ง 

ลักษณะภูมิประเทศที่ราบลุม 

ริมแมน้ํา 

ศักยภาพของศิลปะ วัฒนธรรม

ประเพณีและวิถีชีวิต 

- คนในพื้นที่นิยมบริโภคผักคะนา 

- มีตลาดรับซือ้ผักคะนาตลอดป 
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ใหผูเรียนเลือกคําตอบที่ถกูตองที่สดุเพียงขอเดียว 

1.  ขอใดคือความสําคัญของการพัฒนาอาชีพใหเขมแข็ง 

ก. มีการทํางานเปนเอกเทศ 

ข. มีการวางแผนการดําเนินงาน 

ค. มีการพัฒนาสินคาไดตามที่ลูกคาตองการ 

ง. มีการปรับปรุงสถานที่ผลิตสินคาใหทันสมัย  

2. เหตุใดผูประกอบธุรกิจจําเปนจะตองวิเคราะหศักยภาพทางธุรกิจ 

 ก. เพื่อดูยอดขายกับจุดคุมทุนที่เกิดข้ึน 

 ข. เพื่อจะไดเห็นทิศทางเชิงกลยุทธของธุรกิจ 

 ค. เพื่อทดสอบความเหมาะสมของแผนการตลาด 

 ง. เพื่อจะไดขอมูลใหมเกี่ยวกับสินคาและการตลาด 

3. ขอใดกลาวถึงการพัฒนาศักยภาพไดถูกตอง 

 ก. การเปลี่ยนแปลงอยางมีกระบวนการ 

 ข. การเปลี่ยนแปลงโดยมีจุดมุงหมายกําหนดไว 

 ค. การนําเอาคนภายในมาใชในการผลิตใหไดมากที่สุด 

 ง. การนําความสามารถที่ซอนเรนภายในมาพัฒนาธุรกิจใหดีขึ้น 

4. ขอใดไมใชคุณคาของการวิเคราะหศักยภาพของธุรกิจ  

 ก. ทําใหคาดการณไดวาระยะเวลาใดธุรกิจจึงจะคุมทุน 

 ข. ทําใหรูวาลูกคามีความตองการสินคาใหมรูปแบบใด  

 ค. ทําใหรูวาลูกคามีความพึงพอใจตอสินคามากนอยเพียงใด 

 ง. ทําใหรูวามีหนวยงาน องคกรใดบางที่จะชวยเหลือธุรกิจของตน 

5.  ตําแหนงธุรกิจระยะใดที่มีการลงทุนและขยายกําลังการผลิตมากทีสุ่ด 

 ก. ระยะเริ่มตน 

 ข. ระยะสรางตัว 

 ค. ระยะทรงตัว 

 ง. ระยะตกต่ําหรือสูงขึ้น 

แบบฝกหัดที่ 1 



9 
 

    

 

6.  “นางวันดีตองการขายเสื้อผาสําเร็จรูป จึงไดมาติดตอหาสถานที่จําหนายในตลาดนัด” นาง

วันดีจัดอยูในระยะใด ของตําแหนงธุรกิจ 

 ก. ระยะเริ่มตน 

 ข. ระยะสรางตัว 

 ค. ระยะทรงตัว 

 ง. ระยะสูงสุด 

7.  “นายมงคลประกอบธุรกิจจําหนายนํ้าดื่มแบบบรรจุถัง ขนาด 20 ลิตร ตอมาไดรับการเรียกรอง

จากลูกคา ใหผลิตนํ้าดื่มบรรจุขวดขนาดเล็ก นายมงคลจึงไดจัดซื้อเครื่องจักรมาบรรจุขวด

เพิ่มขึ้น ทําใหไดจํานวนลูกคามากขึ้น” นายสมศักดิ์จัดอยูในระยะใดของตําแหนงธุรกิจ 

 ก. ระยะเริ่มตน 

 ข. ระยะสรางตัว 

 ค. ระยะทรงตัว 

 ง. ระยะสูงสุด 

8.  สุดาผลิตผาฝายทอมือ ซึ่งเปนเอกลักษณของทองถิ่น เปนการประกอบอาชีพตามศักยภาพ

ในขอใด    

 ก. ศักยภาพของภูมิประเทศ 

 ข. ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย 

 ค. ศักยภาพของทรัพยากรธรรมชาติ 

 ง. ศักยภาพของศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี และวิถีชีวิต 

9.  อาชีพการทําประมง  เปนการประกอบอาชีพตามศักยภาพในขอใด  

 ก. ศักยภาพของภูมิอากาศ 

 ข. ศักยภาพของภูมิประเทศ 

 ค. ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย 

 ง. ศักยภาพของศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี และวิถีชีวิต 

10.  นายวิชัย มีอาชีพขับรถรับ-สงสินคา เปนการประกอบอาชีพตามศักยภาพในขอใด  

 ก. ศักยภาพของภูมิอากาศ 

 ข. ศักยภาพของภูมิประเทศ 

 ค. ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย 

 ง. ศักยภาพของศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี และวิถีชีวิต 
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ใหผูเรียนพิจารณาสถานการณตอไปนี้ แลวตอบคําถาม 

  นายสมศักด์ิประกอบอาชีพรับจางทั่วไป อยากเปลี่ยนมาประกอบอาชีพปลูกผักปลอด

สารพิษจําหนาย จึงไดทําการวิเคราะหศักยภาพทางธุรกิจเพื่อประกอบการตัดสินใจ ผลการ

วิเคราะหศักยภาพมีดังน้ี  

1. ลักษณะพื้นที่ของชุมชนสวนใหญเปนที่ราบลุม  

2. ดินเปนดินรวนปนทราย มีความอุดมสมบูรณพอสมควร 

3. สภาพอากาศทองถิ่นเปนแบบรอนช้ืน ฤดูฝนมีระยะเวลา 3-4 เดือน 

4. มีคลองชลประทานภายในหมูบาน และมีน้ําตลอดทั้งป  

5. แรงงานทองถิ่นมีเพียงพอ สวนใหญอยูในวัยกลางคน 

6. แรงงานทองถิ่นมีความรู ทักษะดานเกษตรกรรม 

7. ตลาดผูบริโภคผักปลอดสารพิษในทองถ่ิน และพื้นที่ใกลเคียงมีความตองการสูง 

8. คนในทองถ่ินเริ่มตระหนักถึงการรักษาสุขภาพ และการบริโภคอาหารปลอดสารพิษ 

9. คนในทองถ่ินมีความคิดเห็นวาผักปลอดสารพิษมีราคาสูง  

10. มีภูมิปญญาดานเกษตรกรรมในชุมชนที่จะเปนที่ปรึกษา ใหขอเสนอแนะได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แบบฝกหัดที่ 2 
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จากขอมูลขางตน จงระบุศักยภาพในขอ 1-10  วาเปนศักยภาพดานใด 

 

ศักยภาพ ผลการวิเคราะห 

1.  ทรัพยากรธรรมชาติ ………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 

2.  ภูมิอากาศ ………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 

3.  ภูมิประเทศและทําเลที่ต้ัง ………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
 

4.  ศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี 

และวิถีชีวิต 

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

5.  ทรัพยากรมนุษย ………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………….. 
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บทท่ี 2 

การจัดทําแผนพัฒนาการตลาด 
 

เรื่องที ่1   การกําหนดทศิทางการตลาด  

 

 การกําหนดทิศทางการตลาด  เปนการกําหนดแนวทางในการพัฒนาธุรกิจใหมี

ประสิทธิภาพโดยผูประกอบการหรือสถานประกอบการรวบรวมและวิเคราะหขอมูลของตนเอง 

และสภาพแวดลอม มากําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายการผลิต วิเคราะหธุรกิจวาอยูใน

ตําแหนงใด  และนํามากําหนดเปนเปาหมายในอนาคตของธุรกิจตามตําแหนงที่วิเคราะหได   

 

 
 

ทิศทางการตลาด 

 

เรื่องที ่2   การกําหนดเปาหมายการตลาด  

 

 เปาหมายการตลาดเปนการบอกใหทราบวา ผูประกอบการหรือสถานประกอบการน้ัน

สามารถทําอะไรไดภายในระยะเวลาเทาใด ซึ่งอาจจะกําหนดไวเปนระยะสั้นหรือระยะยาว 3 ป 

หรือ 5 ป ก็ได การกําหนดเปาหมายจะตองมีความชัดเจนสามารถวัดและประเมินผลได หาก

สามารถกําหนดเปนจํานวนตัวเลขไดก็จะยิ่งดี เพราะทําใหมีความชัดเจนจะชวยใหการวางแผน

มีคุณภาพยิ่งข้ึน และจะสงผลในทางปฏิบัติไดดียิ่งข้ึน  

 

 

รวบรวมและวิเคราะห

ขอมูลของผูประกอบการ

และสภาพแวดลอม 

กําหนดวัตถุประสงค 

และเปาหมายการผลิต 

วิเคราะหธุรกิจวาอยู 

ในตําแหนงใดของ

การตลาดหรือคูแขง

ในธุรกิจเดียวกัน 

กําหนดเปนเปาหมายใน

อนาคตของธุรกิจ 
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 การวางแผนการปฏิบตักิารและการที่ทําใหธุรกิจบรรลุเปาหมายทีต่ั้งไว 

ประกอบดวย 3 สวน  

 

 1.  การวางแผนวิธีการเพื่อบรรลุเปาหมาย  

 2. การปฏิบัติตามแผน  

 3. การควบคุมและตรวจสอบ  

 การตลาดในยุคโลกาภิวัตนมีการเปลี่ยนแปลงเร็วมาก ซึ่งขึ้นอยูกับ 

 1. กระแสหรือความนิยมของผูบริโภค  

 2. กําลังซื้อของผูบริโภค  

 3. สวนแบงของตลาด  

 ผูประกอบการจําเปนตองศึกษากระบวนการตลาดอยูตลอดเวลา เพื่อนํามากําหนด

ทิศทางและเปาหมายทางการตลาด โดยพยายามผลิตสินคาหรือบริการขึ้นมาที่จะสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด ดังน้ันจําเปนที่จะตองมีการกําหนดทิศทาง

และเปาหมายทางการตลาด  เพื่อเอาชนะคูแขงขันทางการตลาดและเปนผูประสบความสําเร็จ

ในที่สุด  

 การกําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาดจะตองตอบคําถามเหลานี้ใหได  

ดังน้ี  

 1. ตลาดตองการซื้ออะไร หมายถึง สินคาที่ผูบริโภคตองการ  

 2. ทําไมจึงซื้อ หมายถึง จุดประสงคในการซื้อสินคาไปทําไม  

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

 4. ซื้ออยางไร หมายถึง กระบวนการซื้ออยางไร เชน ซื้อแบบออนไลน ซื้อโดยผาน

พนักงานขาย   ซื้อจากรานคา เปนตน 

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

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

เบ็ดเตล็ด รานขายทั่วไป  

 ผูประกอบการจะตองสรุปใหไดวาผูบริโภคตองการสินคาชนิดใดนําไปใชทําอะไร 

กลุมเปาหมายที่ตองซื้อเปนกลุมที่มีกําลังซื้อหรือไม วิธีการท่ีซื้อ ซื้อใชเมื่อใดและควรซื้อแหลงใด 

สิ่งเหลาน้ีจะเปนทิศทางในการผลิตสินคาแลวนํามากําหนดเปาหมายที่จะผลิตสินคา เชน มี

ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค คือ ผูซื้อตองการกินอาหารปลอดสารเคมี กลุมเปาหมายเปนผูสูงอายุใน
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หมูบาน ซื้อมาทําอาหารทุกวันและซื้อตามรานคาในชุมชน        จึงตัดสินใจวาจะผลิตผัก

อินทรียจําหนาย รวมถึงถาไดรับขอมูลของความตองการของผูบริโภคดานอื่น ๆ และสภาพของ

ตลาดในปจจุบัน มาใชในการกําหนดทิศทางการตลาดดวย  

ตัวอยาง การวิเคราะหพฤตกิรรมการบริโภคของลูกคาสายการบิน  

 1. ตลาดตองการซื้ออะไร : การเดินทางที่สะดวก สบาย รวดเร็ว การบริการที่

ประทับใจ มีเที่ยวบินใหเลือกมาก มีเที่ยวบินตรง  

 2 ทําไมจึงซื้อ : ตองการประหยัดเวลา ตองการเดินทางอยางรวดเร็ว มีความภูมิใจ  

 3. ใครคือผูซื้อ : นักธุรกิจ นักทองเที่ยว  

 4. ซื้ออยางไร : ซื้อซํ้า ซื้อเมื่อมีธุระดวนและจําเปน ซื้อจากความประทับใจ  

 5. ซื้อเมื่อไร : ซื้อสมํ่าเสมอ ซื้อเรงดวนเปนคร้ังคราว ซื้อเมื่อตองการเดินทางทองเที่ยว  

 6. ซื้อที่ไหน : ตัวแทนจําหนาย สํานักงานขายของสายการบิน  

 

 

 การเลือกตลาดเปาหมาย (Target Market) น้ัน เปนองคประกอบที่สําคัญของเปาหมาย

ทางการตลาด ซึ่งนักการตลาดจะเลือกตลาดเปาหมายได จะตองทําการวิเคราะหสิ่งตาง ๆ ดังน้ี  

 1. ผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตมีลักษณะการบริโภคอยางไร มีความตองการ

สินคาชนิดใด มีรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคอยางไร และผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตเปน

ใครอยูท่ีไหน  

 2. สวนผสมทางการตลาด และความสามารถในการจัดสวนผสมทางการตลาดให

เขาถึงเปาหมายทางการตลาดท่ีไดวางไว ซึ่งสวนผสมทางการตลาดประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑ 

2) ราคา 3) ชองทาง/วิธีการขาย และ 4) การสงเสริมการขาย 

 3. เปาหมายของธุรกิจ โดยวิเคราะหถึงการแสวงหาโอกาสทางการตลาดที่เห็นวาพอมี

ชองทาง  

 4. ปจจัยอื่น ๆ ซึ่งสวนมากเปนตัวแปรหรือสภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีควบคุมไมได 

เพราะปจจัยน้ี มีผลตอการเลือกตลาดเปาหมายเชนกัน  

 5. การแบงสวนตลาด เปนการแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึงออกเปน

ตลาดยอย ๆ ก็แตกตางกันดานความชอบ ความตองการและพฤติกรรมผูบริโภคในแตละตลาด

น่ัน ๆ เพื่อที่จะไดแนวทางหรือวิธีการทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดแตละสวน  
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 ดังน้ัน เปาหมายทางการตลาด เปนการคัดเลือกกลุมลูกคาที่เปนเปาหมายโดยตอง

คํานึงถึงปจจัยสําคัญ คือ สวนผสมทางการตลาด ผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคาในอนาคตและกรณี

มีสวนแบงในการตลาด  

 หลักการกําหนดเปาหมายทางการตลาด มีดังน้ี  

 1. เปาหมายที่กําหนดตองมีความเปนไปได  

 2. เปาหมายตองชัดเจน  

 3. การกําหนดเปาหมายตองมีความละเอียดเพียงพอ  

 

เรื่องที ่3   การกําหนดกลยุทธสูเปาหมาย  

 

 กลยุทธ หมายถึง วิถีทางหรือขอกําหนดที่สมควรปฏิบัติเพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่

กําหนด ภายใตขอจํากัดของสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน และขีดความสามารถของ

ธุรกิจ  

 กลยุทธการพัฒนาการตลาด เปนกลยุทธที่นํามาใชเพื่อเพิ่มยอดขายและขยายการ

เติบโต โดยใชผลิตภัณฑที่มีอยูออกจําหนายในตลาดใหม กลุมลูกคาในพื้นที่แหงใหม เพื่อให

สามารถครอบคลุมใหครบทุกพื้นที่ท้ังในประเทศและตางประเทศ 

 การกําหนดกลยุทธ เปนการพัฒนาแผนระยะยาวบนพื้นฐานของโอกาสและอุปสรรค

ภายในสภาพแวดลอมภายนอก จุดแข็งและจุดออนภายในสภาพแวดลอมของสถาน

ประกอบการ การกําหนด กลยุทธจะตองรวมทั้งการรุก การรับ การกําหนดเปาหมายกอนการ

พัฒนากลยุทธ และการกําหนดนโยบาย 

 ในการกําหนดกลยุทธ ควรมีการศึกษาความเปนไปไดในดานตาง ๆ คือ ความเปนไปได

ทางการเงิน ความเปนไปไดทางการตลาด ความเปนไปไดทางการผลิต และความเปนไปไดทาง

เทคโนโลยี เพื่อใหไดแนวทางในการกําหนดกลยุทธ  
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ตัวอยางการกําหนดกลยุทธ 

 

ความเปนไปได กลยุทธ 

1.  ทางการเงิน 

2.  ทางการตลาด 

3.  ทางการผลิต 

4.  ทางเทคโนโลยี 

ลงทุนตํ่าที่สุด 

เปนธุรกิจที่สามารถทําไดในระยะยาว 

ทําจํานวนนอย แลวคอย ๆ เพิ่มไปสูจํานวนมาก 

นําเคร่ืองจักรมาใชในการทํางาน 

  

 นอกจากนี้ ควรมีการศึกษาความสามารถในการแขงขัน ดังน้ี  

 1.  อะไรท่ีเราทําไดดีที่สุดเมื่อเทียบกับผูอื่น  

  1.1  ดีกวา  

  1.2 เร็วกวา  

  1.3 ถูกกวา  

  1.4 แตกตางกวา เดนกวา  

 2. มองจุดเดนที่เรามี  

  2.1 สินคา หรือ บริการของเราดีอยางไร  

  2.2 ใครคือลูกคาของเรา  

  2.3 ขนาดตลาดมีมูลคาเทาไร  

  2.4 เทคโนโลยีในการผลิตสุดยอดเพียงใด  

  2.5 ถาคูแขงทําไดจะใชเวลาอีกนานเทาไร  

 กลยุทธการตลาดโดยใช 4P  

 กลยุทธการตลาดน้ันมีอยูมากมาย แตเปนที่รูจักและเปนพื้นฐาน คือการใช 4P ซึ่งมี

รายละเอียด ดังน้ี 

 1. สินคาหรือบริการ (Product) กําหนดสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคา 

เชน ลูกคาสูงอายุตองการนํ้าผลไมที่มีรสหวานเล็กนอย  

 2. ราคาสินคา (Price) เปนการตั้งราคาที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการ และกําลังซื้อ

ของลูกคา พิจารณาจากราคาของคูแขง บางครั้งอาจลดราคาต่ํากวาคูแขงก็ได โดยลดคุณภาพ



17 
 

    

 

บางตัวที่ไมจําเปนก็จะทําใหสินคามีราคาต่ํากวาคูแขง หรือกําหนดราคาสูงกวาคูแขงก็ไดถา

สินคาของเราดีกวาคูแขงดานใดเพื่อใหลูกคา    มีโอกาสเปรียบเทียบ  

 3. สถานที่ขายสินคา (Place) ควรเลือกทําเลขายใหเหมาะสมกับลูกคา หรือคิดหา

วิธีการสงของสินคาใหถึงมือลูกคาไดอยางไร  

 4. การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการทํากิจกรรมตาง ๆ เพื่อใหลูกคารูจัก

สินคาและอยากที่จะซื้อมาใช เชน การแจกใหทดลองใช การลดราคาในชวงแรก การแถมไปกับ

สินคาอื่น ๆ เปนตน 

 

เรื่องที ่4   การวิเคราะหกลยุทธ  

 

 การวิเคราะหกลยุทธ เปนขั้นตอนที่ผูประกอบการตองดําเนินการเปนอันดับแรก 

เพื่อวิเคราะหขอมูลเรื่องตาง ๆ ที่ เกี่ยวกับธุรกิจที่จะทํา ไมวาจะเปนเรื่องของจุดแข็ง  

(S = Strengths) จุดออน (W = Weakness) โอกาส (O = Opportunities) และอุปสรรค  

(T = Threats)  ซึ่งการวิเคราะหขอมูลทั้ง 4 เรื่องจะชวยใหผูประกอบการทราบขอมูลเชิงลึก

เกี่ยวกับรายละเอียดของธุรกิจที่แทจริง อันจะนํามากําหนดกรอบและวางแผนทางธุรกิจใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งการวางแผนควรเปนการประชุมแลกเปลี่ยนขอมูล ระดมสมอง

รวมกัน ของผูมีสวนเกี่ยวของ และตัดสินใจ เพื่อใหไดกรอบนโยบายและแผนการที่ดีที่สุด 

 

 การวิเคราะห  SWOT Analysis   

 SWOT Analysis เปนการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอก เพื่อนํามา

สังเคราะหวาในธุรกิจมีจุดออน (S) จุดแข็ง (W) อุปสรรค (T) และโอกาส (O) อยางไร  

 ปจจัยภายใน  คือ  สิ่งที่เราควบคุมไว ไดแก จุดแข็ง จุดออน 

 ปจจัยภายนอก  คือ  สิ่งที่เราควบคุมไมได ไดแก โอกาสและอุปสรรค 

 การวิเคราะห  SWOT Analysis  แสดงไดดังภาพตอไปนี้ 
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SWOT Analysis 

 

 

 

 

 

 ตัวอยางประเดน็การวิเคราะห  SWOT Analysis   

 จุดแข็ง (Strengths)  อาทิ 

 1. เปนงานท่ีเราถนัด ทําแลวมีความสุข  

 2. บุคลากรมีศักยภาพทําใหงานสําเร็จไดงายขึ้น 

 3. ทรัพยากรและเครื่องมือมีความพรอม  

 จุดออน (Weakness) อาทิ   

 1. เปนงานท่ีเราไมสบายใจที่จะทํา  

 2. ตองการรับความชวยเหลือจากคนอื่น  

 3. ทักษะบางอยางที่เรายังไมมั่นใจ  

 4. ขาดทรัพยากรในการทํางานใหบรรลุเปาหมาย  

 อุปสรรค (Threats)  อาทิ 

 1. ใครคือคูแขงขันที่ทําไดดีกวาเรา  

 2. ถาสภาพแวดลอมเปลี่ยนจะทําใหแผนโครงการเรามีปญหา  

 3. ความขัดของที่จะเกิดจากผูอื่น  

 โอกาส (Opportunities) อาทิ  

 1. โอกาสที่กําลังจะเกิดขึ้นที่จะทําใหเราประสบความสําเร็จ  

 2. มีเครื่องมือใหมท่ีไดรับการสนับสนุน  

 3. มีสวนแบงของตลาดท่ีเรามองเห็น  

 4. เปนงานท่ีโดดเดน ชุมชนชื่นชอบ 

 

 

 

จุดแข็ง จุดออน 

โอกาส อุปสรรค 
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เรื่องที ่5   กิจกรรมและแผนการพฒันาการตลาด  

 

 การตลาดมีความสําคัญเพราะเปนจุดเริ่มตนและมีผลตอการบรรลุเปาหมายสุดทาย

ของการดําเนินธุรกิจ ธุรกิจตองเริ่มดวยการศึกษาความตองการที่แทจริงของลูกคา จากน้ันจึง

ทําการสรางสินคาหรือบริการที่ทําใหลูกคาเกิดความพอใจสูงสุด  

 การบริหารตลาด เปนกระบวนการวางแผน ปฏิบัติงานและการควบคุมกิจกรรม

ทางการตลาดท่ีกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อและผูขาย พรอมทั้งนําความพอใจมาสูทั้ง 

2 ฝาย  

 การกําหนดกิจกรรมเพื่อพัฒนาการตลาด  

 เมื่อเราทราบวากลยุทธที่กําหนดไวมีดานใดบาง เชน กลยุทธ 4P ก็คือ ดานตัวสินคา 

ดานราคา   ดานสถานที่ขาย และการสงเสริมการขาย กลยุทธทั้ง 4 ดาน ใหนํามากําหนดเปน

กิจกรรมท่ีตองดําเนินการ เชน 

 1. กิจกรรมดานพัฒนาตัวสินคา พัฒนาใหตรงกับความตองการของลูกคา  

 2. กิจกรรมดานราคา ผูผลิตก็ตองกําหนดราคาที่เหมาะสมกับกําลังซื้อของผูบริโภค 

และเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา  

 3. กิจกรรมดานสถานท่ี ตองคิดวาจะสงมอบสินคาใหกับผูบริโภคไดอยางไร หรือตองมี

การปรับสถานท่ีขาย ทําเลที่ตั้งขายสินคา  

 4. กิจกรรมสงเสริมการขาย จะใชวิธีการใดที่ทําใหลูกคารูจักสินคาของเรา  

 การวางแผนพัฒนาการตลาด  

 ผูผลิตจะตองนํากิจกรรมตาง ๆ มาวางแผนเพื่อพัฒนาการตลาด ซึ่งสามารถนําไปสู

การปฏิบัติใหได ดังตัวอยาง  
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แผนการพัฒนาการตลาด 

 

ที ่ กิจกรรมที่ตองดําเนิน 
แผนการพัฒนาการตลาดป………… 

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

1 สํารวจและวิเคราะห

ความตองการของลูกคา 

            

2 ผลิตสินคาใหมีคุณภาพ             

3 ศึกษาราคาสินคา

ประเภทเดียวกัน 

            

4 เปรียบเทียบและกําหนด

ราคาสินคา 

            

5 ศึกษาและเลือกทําเลขาย             

6 เลือกวิธีการสงมอบสินคา             

7 โฆษณาสินคาและจัด

รายการสงเสริมการขาย 
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ใหผูเรียนเลือกคําตอบที่ถกูตองเพียงคําตอบเดียว  

1.  การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดชวยในการทําธุรกิจอยางไร 

 ก. รูจักกลุมลูกคามาก 

 ข. สินคาจะไดรับความสนใจ 

 ค. ชวยใหสามารถดําเนินธุรกิจไดคลองตัวยิ่งข้ึน 

 ง. สามารถกําหนดเปาหมายตลาด และแบงกลุมลูกคาได 

2. การกําหนดเปาหมายการตลาด ผูประกอบการควรคํานึงถึงสิ่งใด  

 ก. กระบวนการผลิต  

 ข. พฤติกรรมผูบริโภค  

 ค. การสงเสริมการขาย 

 ง. สถานที่จําหนายสินคา 

3. การเลือกตลาดเปาหมาย ผูประกอบการตองวิเคราะหสิ่งใดเปนสําคัญ 

 ก. ลูกคาคือใคร 

 ข. ตลาดตองการอะไร 

 ค. ชนิดของสินคาคืออะไร 

 ง. สวนแบงทางการตลาดเปนอยางไร 

4. กลยุทธโดยท่ัวไปที่ใชในการสงเสริมการตลาดสวนใหญใชวิธีใด 

 ก. ทําการวิจัยตลาด 

 ข. ใชพนักงานเดินตลาด 

 ค. การโฆษณาประชาสัมพันธ 

 ง. สํารวจความตองการของผูบริโภค 

5. การกําหนดกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ควรพิจารณาขอใด 

 ก. ผลิตภัณฑใหมสามารถสูคูแขงทางการคาได 

 ข. การประชาสัมพันธถึงความพึงพอใจของลูกคา 

 ค. รูปแบบของผลิตภัณฑเปนท่ีแพรหลายในตลาด 

 ง. ผลิตภัณฑใหมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 

แบบฝกหัดที่ 1 
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จงศึกษาขอมูลตอไปนี้ แลวตอบคําถามขอ 6-8 

   1. ผูประกอบการมีใจรัก มีความเช่ียวชาญในอาชีพ 

   2. ผูประกอบการมีทุนสวนตัว และมีแหลงทุนที่พรอมสนับสนุน 

   3. ไมมีแหลงวัตถุดิบในทองถิ่น ตองสั่งซื้อจากภาคอ่ืน 

   4. รัฐบาลสนับสนุนใหมีธุรกิจประเภทน้ีในทุกทองถ่ิน 

   5. เครื่องจักร วัสดุอุปกรณไมมีในประเทศ ตองนําเขาจากตางประเทศ 

   6. ตางประเทศเริ่มใหความสนใจในสินคาของธุรกิจนี้ 

6.  จากขอมูลขางตน ขอใดเปนจุดแข็ง (Strengths)    

 ก. ผูประกอบการมีใจรัก มีความเช่ียวชาญในอาชีพ 

 ข. ไมมีแหลงวัตถุดิบในทองถิ่น ตองสั่งซื้อจากภาคอ่ืน 

 ค. รัฐบาลสนับสนุนใหมีธุรกิจประเภทน้ีในทุกทองถ่ิน 

 ง. ตางประเทศเริ่มใหความสนใจในสินคาของธุรกิจนี้ 

7.  จากขอมูลขางตน ขอใดเปนจุดออน (Weakness)  

 ก. ตางประเทศเริ่มใหความสนใจในสินคาของธุรกิจนี้ 

 ข. ไมมีแหลงวัตถุดิบในทองถิ่น ตองสั่งซื้อจากภาคอ่ืน 

 ค. ผูประกอบการมีทุนสวนตัว และมีแหลงทุนที่พรอมสนับสนุน 

 ง. เครื่องจักร วัสดุอุปกรณไมมีในประเทศ ตองนําเขาจากตางประเทศ 

8.  จากขอมูลขางตน ขอใดเปนโอกาส (Opportunities) 

 ก. ผูประกอบการมีใจรัก มีความเช่ียวชาญในอาชีพ 

 ข. รัฐบาลสนับสนุนใหมีธุรกิจประเภทน้ีในทุกทองถ่ิน 

 ค. ผูประกอบการมีทุนสวนตัว และมีแหลงทุนที่พรอมสนับสนุน 

 ง. เครื่องจักร วัสดุอุปกรณไมมีในประเทศ ตองนําเขาจากตางประเทศ 

9.  การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค นําไปใชประโยชนในขอใด  

 ก. สํารวจตลาด 

 ข. แบงสวนการตลาด 

 ค. วางแผนการตลาด 

 ง. กําหนดขนาดตลาด 
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10. ขอมูลไมใชการนํากลยุทธ 4P มาใชในการพัฒนาการตลาด  

 ก. เพื่อสรางความแตกตางของสินคา  

 ข. เพื่อสรางความแตกตางของราคา 

 ค. เพื่อสรางความแตกตางของตลาด 

 ง. เพื่อสรางความแตกตางของบริการ 

 

 

  
 

พิจารณาสถานการณตอไปนี้ แลวทํากิจกรรมที่ 1 – 2  

 กลุมอาชีพการทําไมกวาดดอกหญา มีการเร่ิมตนจากสมาชิกทั้งหมด 7 คน งบประมาณ

ในการดําเนินงานมาจากเงินของสมาชิกในกลุม สมาชิกในกลุมมีความชํานาญและมีทักษะใน

การผลิตไมกวาดมานาน ทําใหไดผลิตภัณฑที่มีความคงทนเปนที่ช่ืนชอบของผูบริโภค และมี

ผลิตภัณฑหลายรูปแบบ อาทิ ไมกวาดพื้น  ไมกวาดหยากไย ไมกวาดจิ๋ว มีการจัดจําหนายทั้ง

แบบขายปลีกและขายสง แตยังไมมีตราของผลิตภัณฑ 

 แมวาการทําไมกวาดดอกหญา เปนอาชีพที่ใชเงินทุนไมมาก แตตองจัดซื้อวัตถุดิบ คือ 

ดอกหญาจากทางภาคเหนือ ทําใหมีการเสียคาใชจายในการขนสงมาก ถามีเงินทุนในการสั่งซื้อ

วัตถุดิบมาเก็บไวในปริมาณมาก ก็จะเปนการลดคาใชจายในการขนสง ทางกลุมอาชีพจึงมีความ

ตองการเงินทุนเพิ่มมากขึ้น เพื่อใชในการเพิ่มกําลังการผลิต รวมทั้งมีแผนขยายชองทางการจัด

หนายเพิ่มขึ้นตอไป 

กิจกรรมที่ 1   ใหผูเรียนรวมกลุมกัน  3 - 5 คน และรวมกันวิเคราะห SWOT ของกลุมอาชีพ

การทําไมกวาด ลงในแบบบันทึกที่กําหนดให 

 

 

 

 

 

 

แบบฝกหัดที่ 2 
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แบบบนัทกึ 

สมาชิกในกลุม

 1.......................................................................................................................................  

2...........................................................................................................................  

3.......................................................................................................................................  

4....................................................................................................................................... 

5....................................................................................................................................... 

 

จุดแข็ง จุดออน 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

โอกาส อุปสรรค 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

....................................................................... 
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กิจกรรมที่ 2   ใหผูเรียนรวมกลุมกัน 3 – 5 คน และรวมกันกําหนดกิจกรรมและวางแผนการ

พัฒนาตลาดของ 

 กลุมอาชีพการทําไมกวาด ลงในแบบบันทึกที่กําหนดให 

 

 

แบบบนัทกึ 

สมาชิกในกลุม

 1.......................................................................................................................................  

2.......................................................................................................................................  

3.......................................................................................................................................  

4.......................................................................................................................................  

5....................................................................................................................................... 
 

กิจกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 
 

ที ่ กิจกรรม 
แผนการพฒันาการตลาดป………… 

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

1  

 

            

2  

 

            

3  

 

            

4  

 

            

5  

 

            

6  
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บทท่ี 3 

การจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ 
 

เรื่องที ่1   การกําหนดคณุภาพการผลติหรอืการบรกิาร 

 

 การกําหนดคุณภาพผลผลิต เปนการกําหนดคุณสมบัติของผลผลิตหรือการบริการตามที่

ลูกคาตองการ อาทิ 

 - ลูกคาตองการผักปลอดสารพิษ ดังน้ันตองพัฒนากระบวนการปลูกผักโดยใชสาร

ธรรมชาติแทนปุยเคมี 

 - พัฒนารสชาติของอาหารแปรรูปใหมีรสเปรี้ยวยิ่งขึ้นเพื่อใหตรงกับความตองการของ

ลูกคากลุมวัยรุน 

 - ใหบริการแกลูกคา โดยทําใหลูกคาไดรับความพึงพอใจ มีความสุขและไดรับ

ผลประโยชนอยางเต็มท่ี 

 คุณภาพของผลผลิต ตองมาจากผูผลิตท่ีมีคุณลักษณะที่ดี  ดังน้ี  

 1. ซื่อสัตยตอผูบริโภค  

 2. รักษาคุณภาพของผลผลิตใหคงที่และปรับปรุงใหดีขึ้น  

 3. ไมปลอมปนผลผลิต  

 4. ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค  

 5. ไมกักตุนผลผลิต  

 6. มีความรู ความชํานาญในงานอาชีพที่ดําเนินการเปนอยางดี  

 7. มีความรักและศรัทธาในงานอาชีพที่ดําเนินการ  

 8. มีความเชื่อมั่นในตัวเอง  

 9. มีความคิดริเร่ิม และมีมนุษยสัมพันธที่ดี  

 ลักษณะงานอาชีพการใหบริการ  

 การบริการ เปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ผูใหบริการทําขึ้น เพื่อสงมอบการบริการ

ใหแกผู รับบริการ ซึ่งผู รับบริการสวนใหญจะเนนใหความสําคัญกับ “กิจกรรม” หรือ 

“กระบวนการบริการ” ของผูใหบริการมากกวาสิ่งอื่น และจะเกิดความประทับใจ ในขณะที่

ผูรับบริการสัมผัสไดกับบริการน้ัน ๆ 
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 คุณภาพของการบริการ วัดไดจากการบริการของผูใหบริการ 7 ประการ ดังน้ี  

 1. การยิ้มแยม เอาใจใส เห็นอกเห็นใจตอความลําบากยุงยากของลูกคา  

 2. การตอบสนองตอความประสงคของลูกคาอยางรวดเร็วทันใจ  

 3. การแสดงออกถึงความนับถือ ใหเกียรติลูกคา  

 4. การบริการเปนแบบสมัครใจและเต็มใจทํา  

 5. การแสดงออกถึงการรักษาภาพลักษณของการใหบริการ  

 6. การบริการเปนไปดวยกิริยาที่สุภาพ และมีมารยาทดี ออนนอมถอมตน  

 7. การบริการมีความกระฉับกระเฉง กระตือรือรน  

 มีบางอาชีพที่เปนไปไดทั้งการผลิตและการบริการ เชน ผูประกอบอาชีพรานอาหาร 

ตองมีการทํา อาหารประเภทตาง ๆ ควบคูกับการบริการลูกคา เปนตน 

 

เรื่องที่ 2   การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

 

 การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ เปนสิ่ งที่ผูประกอบการตองให

ความสําคัญเปนอยางมาก ถาผูประกอบการรูจักลดตนทุน ใชทุนอยางประหยัด คุมคา รวมทั้ง

จัดหาทุนทดแทนไดอยางเหมาะสม  จะสงผลตอความเขมแข็งของอาชีพ ทําใหการดําเนินงาน

ในการผลิตหรือการบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 ทุน ในการดําเนินการประกอบอาชีพ แบงได 2 ประเภท คือ  

 1. ทุนคงที่ คือ ปจจัยที่ผูประกอบการจัดหามา เพื่อใชในการจัดหาสินทรัพยถาวร เชน 

ดอกเบี้ยเงินกู ที่ดิน อาคาร เครื่องจักร เปนตน สําหรับใชในการประกอบอาชีพทุนคงที่ 

สามารถแบงได 2 ลักษณะ คือ  

  1.1 ทุนคงที่ที่เปนเงินสด เปนจํานวนเงินที่ตองจายเปนคาดอกเบี้ยเงินกู เพื่อ

นํามาใชในการดําเนินการประกอบอาชีพ  

  1.2 ทุนคงที่ที่ไมเปนเงินสด ไดแก พื้นที่ อาคารสถานที่ โรงเรือน รวมถึงคาเสื่อม

ราคาของเคร่ืองจักร  

 2. ทุนหมุนเวียน คือ ปจจัยที่ผูประกอบการจัดหามา เพื่อใชในการดําเนินการจัดหา

สินทรัพยหมุนเวียนในการดําเนินกิจกรรมอาชีพ เชน วัตถุดิบในการผลิตสินคาหรือการบริการ 

วัสดุสิ้นเปลือง คาแรงงาน คาขนสง คาไฟฟา คาโทรศัพท เปนตน ทุนหมุนเวียนแบงออกเปน

ดังน้ี   
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  2.1 คาวัสดุอุปกรณในการประกอบอาชีพ สามารถแบงได 2 ลักษณะ คือ 

   2.1.1 วัสดุอุปกรณอาชีพในกลุมผลิตผลผลิต เชน งานอาชีพเกษตรกรรม ไดแก 

คาปุย พันธุพืช พันธุสัตว คานํ้ามัน เปนตน  

   2.1.2 วัสดุอุปกรณอาชีพในกลุมบริการ เชน อาชีพรับจางซักรีดเสื้อผา ไดแก 

คาผงซักฟอก คาน้ํายาซักผา เปนตน  

  2.2 คาจางแรงงาน เปนคาจางแรงงานในการผลิตหรือบริการ เชน คาแรงงานใน

การไถดิน คาจางลูกจางในรานอาหาร เปนตน  

  2.3 คาเชาที่ดิน/สถานท่ี เปนคาเชาที่ดิน/สถานท่ีในการประกอบธุรกิจ 

  2.4 คาใชจายอื่น ๆ เปนคาใชจายในกรณีอื่นท่ีนอกเหนือจากรายการ 

  2.5 คาใชจายในครัวเรือน เปนแรงงานในครัวเรือนสวนใหญ ในการประกอบอาชีพ

อาจจะไมไดนํามาคิดเปนตนทุน จึงไมทราบขอมูลการลงทุนที่ชัดเจน ดังน้ันการคิดคาแรงใน

ครัวเรือน จึงจําเปนตองคิดดวย โดยคิดในอัตราคาแรงข้ันต่ําของทองถิ่นนั้น ๆ  

  2.6 คาเสียโอกาสที่ดิน กรณีเจาของธุรกิจมีที่ดินเปนของตนเอง การคิดตนทุนให

คิดตามอัตรา   คาเชาที่ดินในทองถ่ินหรือบริเวณใกลเคียง  

  ในการประกอบอาชีพ การบริหารทุนเปนสิ่งที่ผูประกอบการตองใหความสําคัญเปน

อยางมาก เพราะมีผลตอความมั่นคงของอาชีพวาจะกาวหนาหรือลมเหลวได 

 

เรื่องที่ 3   การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 

 

 เปาหมายการผลิตหรือการบริการ เปนสิ่งที่ผูประกอบอาชีพตองการมุงไปใหถึง เกิดผล

ตามที่ตองการ ดวยวิธีการตาง ๆ ซึ่งการกําหนดเปาหมายจะทําใหผูประกอบอาชีพมีทิศทางใน

การดําเนินงานไดอยางชัดเจน ปจจัยที่สงผลใหเปาหมายการผลิตหรือการบริการประสบ

ความสําเร็จ ประกอบดวย 

 1. การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายอยางชัดเจน  

 2. การเสริมสรางสวนประสมทางการตลาดไดอยางลงตัว  

 3. การคํานึงถึงสภาวะแวดลอมที่ควบคุมไมได  

 4. สามารถตอบคําถามตอไปน้ีไดทุกขอ  

  4.1 ขอมูลปจจัยของลูกคา ที่ตองการสินคาที่จะพัฒนาขึ้นใหม ประกอบดวย  

   4.1.1 ใครคือกลุมลูกคาเปาหมายสําหรับผลผลิตท่ีผลิตข้ึนหรือการบริการ  
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   4.1.2 ลูกคาเปาหมายดังกลาวอยู ณ ท่ีใด  

   4.1.3 ในปจจุบันลูกคาเหลาน้ีซื้อผลผลิตหรือการบริการไดจากที่ใด  

   4.1.4 ลูกคาซื้อผลผลิตหรือการบริการบอยแคไหน  

   4.1.5 อะไรคือสิ่งจูงใจที่ทําใหลูกคาเหลาน้ันตัดสินใจใชบริการ  

   4.1.6 เหตุผลทําไมลูกคาถึงใชผลผลิตหรือบริการของเรา  

   4.1.7 อะไรที่ลูกคาเหลาน้ันชอบและไมชอบผลผลิตหรือบริการอะไรที่เรามี 

อยูบาง  

  4.2 ขอมูลปจจัยของผลผลิตหรือการบริการ ประกอบดวย 

   4.2.1 ลูกคาตองการผลผลิตหรือบริการอะไร  

   4.2.2 ลูกคาอยากจะใหมีผลผลิตหรือบริการในเวลาใด  

   4.2.3 งานดานการบริการ ควรตั้งช่ือวาอะไร เพื่อเปนสิ่งดึงดูดใจลูกคาไดมาก

ที่สุด  

  4.3 ขอมูลองคประกอบดานผูประกอบการ  

   ในการพัฒนาอาชีพจะตองพิจารณาตามประเด็นสําคัญ ๆ ดังน้ี 

   4.3.1 แรงงาน ตองใชแรงงานมากนอยที่ เพิ่มหรือลดลงเทาไร ปจจุบันมี

แรงงานเพียงพอตอการดําเนินงานหรือไม ถาไมเพียงพอจะทําอยางไร จะนําเครื่องจักรมาใช

แทนแรงงานบางไดหรือไม  

   4.3.2 เงินทุน ตองใชเงินทุนมากนอยเพียงไร ปจจุบันมีเงินทุนเพียงพอตอการ

ดําเนินงานหรือไม ถาไมเพียงพอจะทําอยางไร  

   4.3.3 เครื่องมือ/อุปกรณ ตองใชเครื่องมือ/อุปกรณอะไร จํานวนเทาไร 

เพียงพอหรือไม    ถาไมเพียงพอจะทําอยางไร 

   4.3.4 วัตถุดิบ เปนสิ่งสําคัญมากขาดไมได ผูผลิตจะตองพิจารณาวาจะจัดหา

จัดซื้อวัตถุดิบจากที่ใด ราคาเทาไร จะหาไดจากแหลงไหน และโดยวิธีใด  

   4.3.5 สถานที่ หากเปนการประกอบอาชีพดานการผลิต ตองกําหนดสถานที่ 

ที่ใกลแหลงวัตถุดิบ ถาเปนธุรกิจดานการบริการ ตองจัดสถานที่ใหมีความเหมาะสม สะอาด 

และเดินทางสะดวกเปนหลัก 
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เรื่องที ่4   การกําหนดแผนกิจกรรม 

 

 แผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ คือ แผนงานทางการประกอบอาชีพที่แสดง

กิจกรรมตาง ๆ ที่ตองปฏิบัติในการลงทุน โดยมีจุดเริ่มตนจากผูประกอบการจะผลิตสินคาหรือ

บริการอะไร มีกระบวนการปฏิบัติอยางไร และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอยแคไหน ใช

งบประมาณและกําลังคนเทาไร เพื่อใหเกิดเปนสินคาหรือบริการแกลูกคา และจะบริหารอยางไร

ธุรกิจจึงจะอยูรอด  

 การกําหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ เปนสิ่งที่สําคัญยิ่งตอการประกอบ

อาชีพ เพราะเปนการกําหนดเปาหมายในสิ่งที่ตองการใหเกิด รายละเอียดที่ตองปฏิบัติ ผาน

กระบวนการตัดสินใจอยางมีระบบบนฐานของขอมูล เพื่อใหเกิดผลจากการปฏิบัติที่บรรลุผล

ตามเปาหมายที่กําหนดไว โดยมีข้ันตอนการกําหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ ดังน้ี  

 1. สํารวจตัวเองเพื่อใหรูถึงสถานภาพปจจุบันของงานอาชีพของตนเอง เปนการ

ตรวจสอบขอมูลเกี่ยวกับแรงงาน เงินทุน เครื่องมือ/อุปกรณ วัตถุดิบ และสถานที่วามีสภาพ

ความพรอมหรือมีปญหาอยางไร รวมถึงผลผลิตหรือบริการของตนวามีอะไรบกพรองหรือไม  

 2. สํารวจสภาพแวดลอม เปนการตรวจสอบขอมูลภายนอกเกี่ยวกับสภาพธุรกิจ

ประเภทเดียวกันในชุมชน ความตองการของลูกคา  

  การดําเนินงานตามขั้นตอนที่ 1 และ 2 เปนการศึกษาขอมูลเพื่อระบุถึงปญหาที่

เกิดขึ้นและควรแกไข ซึ่งขอมูลของทั้งสองขอน้ี อยูในเรื่องสภาพปญหา หรือหลักการและ

เหตุผล ในสวนแรกของแผนงาน/โครงการ  

 3. การกําหนดทางเลือกเพื่อใหการวางแผนมีความชัดเจน หลังจากสามารถกําหนด

สาเหตุของปญหา (ขอ 1 และ ขอ 2) ไดแลว ผูประกอบการตองตัดสินใจเพื่อพิจารณาหาทาง

เลือก เพื่อใหไดทางเลือกหลายทางสูการปฏิบัติ  

 4. การประเมินทางเลือก เมื่อสามารถกําหนดทางเลือกไดหลากหลายแลว (จากขอ 3) 

เพื่อใหไดทางเลือกสูการปฏิบัติที่ เหมาะสมที่สุดในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด 

ผูประกอบการตองพิจารณาประเมินทางเลือกในแตละวิธี เพื่อใหสามารถบรรลุเปาหมายใหดี

ที่สุด  

 5. การตัดสินใจ ในการตัดสินใจเลือกสามารถใชหลัก 4 ประการในการพิจารณา

ประกอบการตัดสินใจคือ 1) ประสบการณ 2) การทดลอง 3) การวิจัยหรือการวิเคราะห และ 

4) การตัดสินใจเลือก 
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 6. กําหนดวัตถุประสงค เปนการกําหนดเปาหมายของการดําเนินงานวา ตองการให

เกิดอะไร  

 7. พยากรณอนาคตถึงความเปนไปได เปนการคิดผลบรรลุลวงหนาวา หากดําเนินการ

ตามแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการแลว ธุรกิจที่ดําเนินงานจะเกิดอะไรข้ึน  

 8. กําหนดแนวทางการปฏิบัติ เปนการกําหนดรายละเอียดขั้นตอนการปฏิบัติวาจะทํา

อยางไร เมื่อไร เพื่อใหเกิดผลตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

 9. ประเมินแนวทางการปฏิบัติที่วางไว เปนการตรวจสอบความสมบูรณของแผน

กิจกรรมการผลิตหรือการบริการวา มีความสอดคลองกันหรือไมอยางไร สามารถที่จะปฏิบัติ

ตามขั้นตอน วิธีการที่กําหนดไวไดหรือไมอยางไร หากพบวาแผนกิจกรรมการผลิตหรือการ

บริการที่จัดทําขึ้นยังไมมีความสอดคลอง หรือมีขั้นตอนวิธีการใดที่ไมมั่นใจ ใหจัดการปรับปรุง

ใหมใหมีความสอดคลองและเหมาะสม  

 10. ทบทวนและปรับแผน เมื่อสถานการณสิ่งแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป และผลลัพธ

ไมเปนไปตามที่กําหนด เปนการพัฒนาแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการในระหวางการ

ปฏิบัติตามแผน เมื่อมีสถานการณเปลี่ยนแปลงไป หรือมีขอมูลใหมที่สําคัญ  

 

เรื่องที ่5   การพฒันาระบบการผลติหรอืการบรกิาร 

 

 การประกอบอาชีพใหประสบความสําเร็จนั้น แมวาการดําเนินงานในการผลิตหรือการ

บริการสามารถดําเนินไปไดดวยดีแลวก็ตาม แตเพื่อใหการประกอบอาชีพนี้มีความกาวหนาและ

มั่นคง ผูประกอบการตองคํานึงถึงการพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการอยางตอเน่ือง  

 การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบรกิาร ควรคํานึงถึงสิ่งตอไปน้ี 

 1. ลักษณะการผลิตหรือการบริการ เปนสิ่งที่ผูประกอบการจะตองพิจารณาลักษณะ

ของผลิตภัณฑวาดูดี นาซื้อ นาใช และสภาพของแหลงใหบริการมีบรรยากาศดี สะอาด  

ผูใหบริการมีมนุษยสัมพันธ ยิ้มแยมแจมใสพรอมใหบริการ  

 2. ความไววางใจ หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑหรือการบริการตาม

คํามั่นสัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง และมีการรับรองคุณภาพจากหนวยงานที่

เกี่ยวของ  

 3. ความกระตือรือรนในการบริการ เชน การแสดงความเต็มใจที่จะชวยเหลือ และ

พรอมที่จะใหบริการผูรับบริการอยางทันทวงที  



32 
 

    

 

 4. ความเช่ียวชาญ มีผูปฏิบัติงานที่มีความรู ความสามารถในการผลิตสินคาและงาน

บริการที่รับผิดชอบอยางมีประสิทธิภาพ สรางความนาเช่ือถือในตัวสินคา และไดรับการรับรอง

คุณภาพสินคา  

 5. อัธยาศัยที่นอบนอมดานการบริการ ผูประกอบการและพนักงานมีมิตรไมตรี ความ

สุภาพนอบนอมเปนกันเอง 

 6. ใหเกียรติผูอื่น จริงใจ มีนํ้าใจ และความเปนมิตรของผูปฏิบัติงาน  

 7. ความนาเช่ือถือ ผูประกอบการมีความซื่อสัตยและสรางความเช่ือมั่น  

 8. ความปลอดภัย ผลิตภัณฑและสถานที่ประกอบกิจกรรม มีสภาพที่ปราศจาก

อันตราย ความเสี่ยงภัยและปญหาตาง ๆ  

 9. การเขาถึงบริการ สามารถติดตอเพื่อการซื้อผลิตภัณฑหรือใชบริการ ดวยความ

สะดวกไมยุงยาก  

 10. การติดตอสื่อสาร ความสามารถในการสรางความสัมพันธและสื่อความหมายได

ชัดเจน ใชภาษาที่งาย และรับฟงความคิดเห็นของผูรับบริการ  

 11. ความเขาใจลูกคา ความพยายามในการคนหาและทําความเขาใจกับความตองการ

ของผูใชบริการ และใหความสําคัญตอบสนองความตองการของผูใชบริการโดยทันที  

 คุณภาพของการผลิตหรือการบริการเปนสิ่งสําคัญที่ผูประกอบการตองรักษาระดับ

คุณภาพ และพัฒนาระดับคุณภาพการผลิตหรือการบริการใหเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอ

คุณภาพการผลิตหรือใหบริการตามที่ลูกคาคาดหวังหรือเกินกวาสิ่งที่ลูกคาคาดหวังไวเสมอ 
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ใหผูเรียนเลือกคําตอบที่ถกูตองเพียงคําตอบเดียว  

1.  การทําธุรกิจ สิ่งจําเปนที่สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาคือขอใด 

 ก. ลูกคาคือพระเจา  

 ข. การบริการที่เขาใจผูบริโภค 

 ค. มาตรฐานสินคาที่ผูประกอบการกําหนด 

 ง. คุณภาพของสินคาและบริการที่ตอบสนองลูกคา 

2. ขอใดคือตนทุนการผลิตแบบคงที่ 

 ก. คาจางแรงงาน  

 ข. คาเครื่องจักรกล  

 ค. คาวัตถุดิบการผลิต 

 ง. คาขนสงสินคาและบริการ 

3. ปจจัยใดสงผลใหการกําหนดเปาหมายการผลิตประสบผลสําเรจ็มากที่สุด 

 ก. การมีเงินทุนหมุนเวียนในการผลิต 

 ข. การกําหนดกลุมเปาหมายจํานวนมาก 

 ค. ความตองการสินคาของกลุมเปาหมาย 

 ง. ผลิตสินคาใหไดปริมาณมากๆ ในแตละคร้ัง 

4. ผูประกอบการตองทําสิ่งใด จึงจะไดผลผลิตหรือการบริการตามตองการ  

 ก. การกําหนดทางเลือกในการผลิตหรือการบริการ 

 ข. การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

 ค. การกําหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ 

 ง. การวิเคราะหสภาพแวดลอมในการผลิตหรือการบริการ 

5. การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดชวยในการทําธุรกิจอยางไร  

 ก. รูจักพฤติกรรมของลูกคา 

 ข. สินคาจะไดรับความสนใจ 

 ค. ชวยใหสามารถดําเนินธุรกิจไดคลองตัวยิ่งข้ึน 

 ง. ผลิตสินคาไดเพียงพอและทันตอความตองการของลูกคา 

แบบฝกหัด 
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6.  การพบขอผิดพลาดนําไปแกไขปรับปรุงได ตรงกับขั้นตอนการกําหนดแผนกิจกรรมในขอใด 

 ก. การทบทวนและปรับแผน  

 ข. การสํารวจสภาพแวดลอม 

 ค. การกําหนดแนวทางการปฏิบัติ 

 ง. การตัดสินใจจากประสบการณ 

7.  เหตุใดจึงตองมีการวิเคราะหความเปนไปไดของแผนพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  

 ก. ดําเนินงานใหบรรลุตามวัตถุประสงค 

 ข. บุคลากรสามารถปฏิบัติไดเต็มความสามารถ 

 ค. เตรียมรับสถานการณที่อาจเกิดขึ้นไดในอนาคต 

 ง. ตรวจสอบความเปนไปไดกอนที่จะเขียนเปนโครงการ 

8.  ขอใดเปนเหตุผลสําคัญท่ีสุดในการพัฒนาระบบการผลิต  

 ก. การเผยแพรขอมูลผลิตภัณฑ  

 ข. การเพิ่มคุณภาพของผลิตภัณฑ  

 ค. การสรางแรงกดดันใหกับคูแขง 

 ง. การมีวิธีการผลิตที่เลียนแบบไดยาก  

9.  พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี จะมีผลตอกิจการอยางไร  

 ก. ทําใหมีคูแขงขันลดลง  

 ข. ทําใหขายสินคาไดรวดเร็ว 

 ค. ทําใหกิจการมีลูกคามากขึ้น 

 ง. ทําใหลูกคารูจักสินคามากขึ้น 

10. ผลิตภัณฑที่ผานการรับรอง “อย.” แสดงวาผูประกอบการคํานึงถึงสิ่งใด  

 ก. ความสะดวก  

 ข. ความทันสมัย  

 ค. ความสวยงาม  

 ง. ความปลอดภัย 
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บทท่ี 4 

การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 
 

เรื่องที ่1   ความจําเปนและคณุคาของธุรกิจเชิงรุก 

 

 ธุรกิจเชิงรุก หมายถึง การบริหารจัดการธุรกิจแบบมีแบบแผน เปนระบบการพัฒนา

งานที่ดี อํานวยประโยชนใหกับผูประกอบธุรกิจ สามารถวางแผนติดตามและควบคุมใหการ

ดําเนินงานในทุกดานไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สภาพการตลาดในปจจุบัน มีการแขงขันกันอยางรุนแรง ธุรกิจตาง ๆ พยายามสราง

ความแตกตางใหกับสินคาและบริการของตน  ผูประกอบธุรกิจพยายามที่จะเจาะกลุมลูกคาและ

สรางความประทับใจใหกับลูกคาที่มีความคาดหวังและความตองการแตกตางกัน เชน การ

แบงกลุมลูกคาตาม เพศ อายุ อาชีพ ฯลฯ โดยอาศัยกลยุทธตางกันไป เชน กลยุทธดานราคา 

การออกแบบสินคาใหมีลักษณะเฉพาะ หรือบริการเสริมหลังการขาย เปนตน  

การประกอบธุรกิจในสมัยกอน มีการดึงดูดลูกคาโดยเนนการพัฒนาคุณภาพสินคาและ

บริการของตนใหดี และใหความสําคัญในการปรับปรุงกระบวนการผลิตใหมีประสิทธิภาพ 

พยายามลดตนทุนการผลิตโดยไมเนนการพัฒนาผลิตภัณฑตามความตองการของลูกคา แตเนน

ไปท่ีการคิดคนพัฒนาสินคาของตนใหแตกตางจากคูแขง ตอมาจึงมีการนํากลยุทธดานราคามา

ใช โดยการลด แลก แจก แถม ผูผลิตที่มีตนทุนต่ําจะมีความไดเปรียบในการตั้งราคาขายใหต่ํา 

ผูผลิตจะเนนใหความสําคัญกับปริมาณมากกวาคุณภาพและความพึงพอใจ รวมทั้งยังคงมุงเนน

ไปที่การปรับปรุงกระบวนการผลิตมากกวาการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา และให

ความสําคัญกับการกระจายสินคาและบริการเพื่อลดตนทุนการขนสง  

แตในยุคปจจุบัน ผูบริโภคสามารถรับรูขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการไดอยางรวดเร็ว

ไมวาจะอยูที่ใด รวมถึงการคมนาคมขนสงที่ทําใหการจัดสงสินคาและบริการไมยุงยากและมี

ความรวดเร็ว สงผลใหผูผลิตมีอํานาจตอรองลดลงในขณะที่ผูบริโภคมีอํานาจมากขึ้น ดังน้ัน  

ผูประกอบธุรกิจจึงจําเปนตองใชธุรกิจเชิงรุกมาสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยการ

พัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค สินคาไดรับการพัฒนาอยางตอเน่ือง ผูบริโภค

มีโอกาสเลือกซื้อสินคาไดหลากหลาย และมีการแขงขันกันในการบริการเพื่อสรางความพึงพอใจ

ใหแกลูกคามากที่สุด  
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เรื่องที ่2   การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบรโิภค 

 

ในการประกอบอาชีพใหประสบความสําเร็จ ผูประกอบธุรกิจควรทําความเขาใจ

พฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจะชวยใหสามารถผลิตสินคาและบริการไดตรงตามความจําเปนและ

ความตองการ ซึ่งเปนการตอบสนองความรูสึกพึงพอใจมากกวาเพียงแคตอบสนองความจําเปน

ที่อยางนอยเพียงแคทําใหเรารูสึกดีข้ึน อาทิ เรารูสึกหิวเราตองการทานอาหารที่ชอบและมีราคา

แพง เรารูสึกรอนเราตองการเครื่องปรับอากาศที่มีดีไซนสวยงามพรอมระบบฟอกอากาศ  

เปนตน ซึ่งเปนการแสดงถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคน้ันมีความหลากหลาย จึงเปน

ชองทางในการพัฒนาสินคาและงานบริการของผูประกอบธุรกิจไปสูผูบริโภคและผูรับบริการ 

เพื่อแสดงใหลูกคาเห็นวามีสินคาและงานบริการใดบางที่จะสามารถชวยตอบสนองความจําเปน

และความตองการของลูกคาไดเหมาะสมที่สุด  

นอกจากการพัฒนาสินคาและงานบริการไดตรงตามความตองการแลว การแทรก

ความนิยมในตัวสินคาและงานบริการก็เปนสิ่งสําคัญที่จะสรางการยอมรับ ความเช่ือมั่น

ความชอบในตัวของสินคาและงานบริการน้ัน ๆ โดยผูประกอบธุรกิจจะตองช้ีแจงไดวาสินคา

ของตนคืออะไร ใชประโยชนไดอยางไร สรางการรับรูใหกับผูบริโภค สรางความแตกตางของ

สินคาและงานบริการ เพื่อใหผูบริโภคเลือกใชสินคาและงานบริการอยางตอเน่ือง 

การแทรกความนิยมสูความตองการของผูบริโภค อาจพิจารณาจากการจําแนกความ

ตองการของลูกคา ดังน้ี 

1.  ความตองการเปนลบ สําหรับผูบริโภคที่ไมชอบสินคา และพยายามที่จะหลีกเลี่ยง

สินคานั้นผูประกอบธุรกิจควรมีการวางแผนเปลี่ยนแปลงความตองการที่เปนลบใหเปนบวก หรือ

เปลี่ยนจากการ “ไมชอบ” เปน “ชอบ” สินคาน้ันใหได โดยอาจเนนในการสรางการรับรูใน

ทางบวกเพิ่มขึ้น เชน การประกันชีวิต หรือการขายสินคาออนไลน เปนตน 

2.  ไมมีความตองการ หรือความตองการเปนศูนย จะเกิดขึ้นจากผูบริโภคเห็นวา

สินคาน้ันไมมีคุณคา หรืออาจจะยังไมรูจักประโยชนในตัวสินคาพอ ผูประกอบธุรกิจจะตอง

กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในลักษณะของการสงเสริมการตลาดที่เนนการเผยแพร

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคมากขึ้น เชน ผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูชาย  

ผูประกอบธุรกิจควรเนนลักษณะสินคาที่แสดงความเปนผูหญิงและผูชายตางกัน เพื่อกระตุนให

ผูชายซื้อสินคาเฉพาะตัวเองมากขึ้น เปนตน 
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3.  ความตองการแอบแฝง เปนความตองการของผูบริโภคที่ผูประกอบธุรกิจยังไม

สามารถหาสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภคไดในขณะน้ัน เชน แตเดิมโทรศัพทมือถือ

ใชในการติดตอสื่อสารเพียงอยางเดียว แตผูบริโภคยังมีความตองการมากกวาน้ัน ผูประกอบ

ธุรกิจจึงไดพัฒนาโทรศัพทมือถือใหสามารถถายรูป  เลนอินเทอรเน็ต เพิ่มแอปพลิเคช่ันตาง ๆ 

Facebook line เปนตน ซึ่งเปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากขึ้น  

4. ความตองการลดลง เปนลักษณะความตองการที่มีระดับนอยลงกวา เดิม  

ผูประกอบธุรกิจควรพยายามฟนฟูชวงชีวิตของสินคา โดยการหาโอกาสทางการตลาดใหม ๆ 

หรือหาทางเพิ่มความตองการใชของผูบริโภค 

5. ความตองการไมสม่ําเสมอ  ผูประกอบธุรกิจควรพยายามปรับความตองการที่ไม

สม่ําเสมอใหเปนไปตามความตองการของลูกคา เชน ผูประกอบธุรกิจมีสินคาเกษตร ซึ่งสินคามี

ความไมแนนอนและออกมาตามฤดูกาล ผูประกอบธุรกิจจึงหาชองทางในการทําผลิตภัณฑแปร

รูป หรืออาจเพิ่ม หรือขยายตลาดในชวงเทศกาลใหเพิ่มมากขึ้น เชน ในบางจังหวัดจัดเทศกาล

ผัก ผลไมอื่น ๆ ของตนเอง ผูประกอบธุรกิจก็นําสินคาไปรวมในเทศกาลน้ัน ๆ ดวย 

6. ความตองการเต็มที่แลว เปนสถานการณที่ผูบริโภคใชบริการสินคาและงานบริการ

ขอ ผูประกอบธุรกิจอยูแลว แตผูประกอบธุรกิจจะน่ิงเฉยไมได ตองมีการสงเสริมการขายอยาง

ตอเน่ืองเพราะผูบริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงรสนิยมและความตองการไดตลอดเวลา 

 

เรื่องที ่3   การสรางรปูลักษณและคณุภาพสินคาใหม  

 

 การพัฒนาผลิตภัณฑของธุรกิจมีสาเหตุมาจากความจําเปนที่ตองสรางความมั่นคงและ

การเติบโตของธุรกิจ การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหมเปนการพัฒนาสินคาใหตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค เชน มีความสวยงาม ใชงานสะดวก มีความทนทาน แตละธุรกิจจะพัฒนา

ไดต อ เมื่ อผู ประกอบการรั บรู ค วามตอ งการในการตั ดสิน ใจซื้ อสิ นค า และบริ กา ร  

จึงสามารถกําหนดทิศทางวิธีการพัฒนาผลิตภัณฑไดเหมาะสมสอดคลองกับความตองการของ 

ผูประกอบธุรกิจ 

 การสรางความประทับใจในคณุภาพของสนิคา  

 การสรางความประทับใจในคุณภาพของสินคา เปนการที่ผูประกอบธุรกิจสรางการรับรู

ใหกับผูบริโภคไดรับรูถึงคุณภาพของสินคาหรือบริการ จนทําใหเกิดความประทับใจในสินคา

หรือบริการน้ัน ซึ่งการสรางความประทับใจจะทําใหสินคาหรือบริการไดรับประโยชน ดังน้ี  
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 1.  ทําใหลูกคาหันมาซื้อสินคา  

 2.  ทําใหสินคามีตําแหนงทางการตลาดท่ีมั่นคง  

 3.  มีชองทางการจัดจําหนายนาสนใจ 

 4.  ทําใหสามารถขยายชนิดสินคาหรือบริการมากขึ้น 

 แนวทางพิจารณาผลิตภัณฑไมไดหมายถึงเฉพาะรูปแบบหรือวัตถุสิ่งของที่เปนรูปราง

เทาน้ัน แตยังรวมไปถึงคุณคาของผลิตภัณฑหรือการบริการดวย ซึ่งเปนการตอบสนองความพึง

พอใจที่จับตองไดและจับตองไมได 

 สวนประกอบท่ีสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ ม ี2 ประการ คือ  

 1.  ผลิตภัณฑนั้นตองมีคุณคาและตอบสนองความตองการผูบริโภคไดมากที่สุด  

 2. สวนประกอบของผลิตภัณฑตองมีอยางครบถวน  

หนาที่ในการพัฒนาผลิตภัณฑ ในการคิดคนผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด ผูผลิตควร

ดําเนินการ ดังน้ี  

1. รวบรวมขอมูลสําหรับปรับปรุงและวิธีการดําเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ  

2. กําหนดแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ  

3. ดําเนินการและติดตามผลพัฒนาผลิตภัณฑใหมีประสทิธิภาพ  

4. วางแผนกลยุทธการขายผลิตภัณฑ 

คณุภาพของสินคาหรือการบริการ 

คณุภาพของสินคาในการรับรูของผูบริโภค มีขอพิจารณา ดังน้ี 

1. การทํางานของสินคา หมายถึง สินคาน้ันตองทํางานไดตามคุณสมบัติของสินคา 

เชน เครื่องซักผาสามารถซักผาไดสะอาด  

2. รูปลักษณดี หมายถึง การออกแบบรูปรางลักษณะของสินคาใหสะดวกในการใช  

3. นาเชื่อถือ หมายถึง สินคานั้นใชไดดีทุกครั้ง เชน เครื่องตัดหญาที่ใชตัดหญาไดดีทุก

คร้ัง ไมใชบางครั้งใชได บางครั้งใชไมได  

4. ความคงทน สินคาไมแตกหักหรือเสียงาย มีอายุการใชงานยาวนาน  

5. ความสามารถของการบริการ สินคาที่ตองการการบริการกอนหรือหลังการขาย 

บริการน้ันจะมีประสิทธิภาพ  

6. ภาพลักษณโดยรวมที่ดี สินคาที่ดูมีคุณภาพเมื่อพิจารณาทุกปจจัยโดยรวมของสินคา

น้ันจะตองดูวาเปนสินคาที่มีคุณภาพดี 
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คณุภาพของบรกิาร มีขอพิจารณา ดังน้ี 

1. สามารถจับตองได โดยปกติบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได ทําใหการรับรูในคุณภาพ

คอนขางไมชัดเจน ดังน้ัน บริการที่ดีควรสรางหลักฐานใหเห็นชัดวาบริการน้ันมีคุณภาพ 

หลักฐานที่จะสรางน้ัน ไดแก อาคาร อุปกรณ เครื่องอํานวยความสะดวก และบุคลากร เชน 

ความหรูหราดวยการออกแบบที่ทันสมัยของโรงแรม อุปกรณทันสมัยที่ใชในโรงแรม 

2. นาเชื่อถือ เชน ความถูกตองดานราคา ความถูกตองในการคิดคาบริการ รานอาหาร

ที่คิดราคา ตรงกับจํานวนอาหารที่ลูกคาสั่ง ลูกคายอมใหความเชื่อถือ 

3. มีความรู ผูใหบริการที่มีคุณภาพตองเปนผูมีความรูในเรื่องน้ัน เชน ชางซอมรองเทา

ตองมีความรูในเรื่องการซอมรองเทา ทาทางขณะซอมรองเทาตองดูวามีความสามารถ มีความ

กระฉับกระเฉง คลองแคลว ซึ่งทําใหผูเอารองเทาไปซอมเกิดความมั่นใจ 

4. มีความรับผิดชอบ เชน เมื่ออูซอมรถยนตสัญญากับลูกคาวา จะซอมรถยนตใหเสร็จ

ภายใน 3 วัน อูแหงน้ันตองทําใหเสร็จภายในเวลา 3 วัน 

5. มีจิตบริการ ผูใหบริการที่มีคุณภาพตองเปนผูมีจิตบริการ จึงจะเปนผูกระตือรือรน

ในการใหบริการผูอื่น เต็มใจชวยเหลือโดยไมรังเกียจ  
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เรื่องที ่4   การพฒันาอาชีพใหมคีวามเขมแข็ง  

 

 โดยทั่วไปการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งของผูประกอบธุรกิจ  ขึ้นอยูกับ

องคประกอบอยางนอย 3 ประการ คือ (1) การลดความเสี่ยงในผลผลิต (2) ความมุงมั่นพัฒนา

อาชีพ และ (3) การยึดหลักคุณธรรม  ที่ผูประกอบธุรกิจควรนํามาบูรณาการและนําไปใชพัฒนา

อาชีพใหเขมแข็ง 

 

  

การลดความเสี่ยงในการผลติ  

การประกอบอาชีพแตละอาชีพจะมีความเสี่ยงตาง ๆ มากมาย ซึ่งผูประกอบธุรกิจ

จําเปนตองหาวิธีการลดความเสี่ยง เชน  

 

ความเสี่ยง วิธีการลดความเสี่ยง 

การขาดทุน แสวงหาตลาดใหมไวลวงหนา 

สรางระบบประกันราคาผลผลิต 

ลดตนทุนการผลิต  หาแหลงวัตถุดิบราคาต่ํา 

ขาดเงินทุนหรือขาดสภาพคลองทาง

การเงิน 

แสวงหาแหลงเงินทุนใหม 

แสวงหาแหลงเงินทุนดอกเบี้ยตํ่า 

ลดตนทุนการผลิต   

แสวงหาแหลงทุนในลักษณะหุนสวนธุรกิจ 

 

 

ลดความเสี่ยงผลผลิต 

มุงมั่นพฒันาอาชีพ 

ยึดหลักคุณธรรม 

ความเขมแข็ง 
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การพัฒนาอาชพี  

เปนกระบวนที่เนนความสําคัญการพัฒนาระบบการจัดการทั้งการผลิตและการตลาด

ใหตรงกับความตองการของลูกคา ดังน้ี 

 

 
 

 

 ปจจัยรวมท้ัง 4 ดาน เปนปจจัยที่สงผลตอการพัฒนาอาชีพ โดยมีลักษณะ ดังน้ี  

 1.  คุณภาพผลผลิต ผูประกอบธุรกิจตองผลิตสินคาหรือบริการใหมีคุณภาพตรงความ

ตองการของลูกคาใหมากที่สุด เพื่อใหลูกคามั่นใจไดวาจะไดรับสินคาหรือบริการที่ดีเปนไปตาม

ความคาดหวัง  

 2. ลดตนทุนการผลิต การกําหนดราคาผลผลิต ควรเปนราคาที่ลูกคาสามารถซื้อ

ผลผลิตของเราได แตไมใชกําหนดราคาต่ําจนกระทั่งรายไดไมพอเพียง ดังน้ัน การลดตนทุนจึง

เปนเรื่องสําคัญที่เราจะตองศึกษาเรียนรูหาวิธีลดตนทุนที่ทําใหมีรายไดเพียงพอ ไมใชไปลด

ตนทุนกับคาแรงงาน แตเปนการบริหารจัดการใหลดความเสียหายในปจจัยการผลิต และการ

จัดการใหไดผลผลิตสูง  

 3. การสงมอบ การสงมอบสินคาหรือบริการใหลูกคาตองเปนไปตามขอตกลงทั้งเวลา

นัดหมายและจํานวนผลผลิต เชน อาชีพรานตัดเย็บเสื้อผาชาย สวนใหญมักจะผิดนัดทําให

เสียหายกับลูกคาที่มีกําหนดการจะใชเสื้อผา จึงหันไปใชบริการเสื้อผาสําเร็จรูปที่มีความสะดวก 

มองเห็นสินคาและตัดสินใจเลือกซื้อไดทันที ทําใหปจจุบันรานเย็บเสื้อผาชายเกือบหายไปจาก

สังคมไทย  

การสงมอบ 

ลดตนทุนการผลิต 

คุณภาพผลผลิต 

ความปลอดภัย 

การพัฒนาอาชีพ 
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 4. ความปลอดภัย ผูผลิตประกอบธุรกิจตองคํานึงถึงความปลอดภัยของผูผลิตและ

ผูบริโภคเปนสําคัญ เชน อาชีพเกษตรอินทรีย คนงานไมมีโอกาสสัมผัสกับสารพิษ ทําใหการ

ทํางานปลอดภัย ขณะเดียวกันผลผลิตจากเกษตรอินทรียเปนอาหารที่ปลอดภัย เปนตน 

 

การยึดหลักคณุธรรม  

การยึดหลักคุณธรรม เปนพฤติกรรมภายในของผูประกอบอาชีพที่สงผลตอความมั่นคง

ของอาชีพ ดังน้ี 

 

 
 

 คุณธรรมทั้ง 4 ประการดังกลาวหลายคนบอกวา เปนเรื่องที่ตองปลูกฝงมาแตเยาววัย

จึงจะเกิดขึ้นได ความเช่ือน้ีเปนจริง แตเราสามารถเรียนรู สรางความเขาใจ มองเห็นคุณคา 

ปรับเปลี่ยนและตกแตงพฤติกรรมเพื่อใชเปนเครื่องมือสรางความสําเร็จใหกับตนเองได  

1.  ความขยัน มีลักษณะพฤติกรรมของการทําอะไรอยางเอาจริงเอาจัง แข็งขันไมเกียจ

คราน ถาผูประกอบอาชีพเปนอยางนี้ เขาจะมองเห็นงานอยางทะลุไปขางหนามุงมั่นเอาจริงเอา

จัง ยกระดับความสําเร็จไปอยางตอเน่ือง ความมั่นคงก็จะเกิดขึ้น  

2.  ความประหยัด เปนพฤติกรรมของการยับยั้ง ระมัดระวังการใชจายใหพอ สราง

ความคุมคา ใหมีความเสียหายนอยที่สุด พฤติกรรมเชนนี้เปนเรื่องของความรอบคอบในการ

ทํางาน  

ความซื่อสัตย 

ความประหยัด 

ความขยัน 

ความอดทน 

คุณธรรมประกอบอาชีพ 
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3.  ความซื่อสัตย เปนลักษณะการประพฤติตรงและจริงใจตอลูกคา ทีมงานไมคิด

ทรยศ คดโกงหลอกลวง คูคา ผูรวมทุนเปนพฤติกรรมที่สรางความภักดี ความไววางใจตอลูกคา 

ทีมงานหุนสวน  

4.  ความอดทน มีลักษณะพฤติกรรมที่สามารถอดกลั้น งดเวน ทนอยูไดกับความ

ยากลําบาก ไมทิ้งงาน ไมยกเลิกขอตกลงหรือสัญญาโดยไมมีเหตุผล 
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ใหผูเรียนเลือกคําตอบที่ถกูตองเพียงคําตอบเดียว  

1. ขอใดเปนแนวความคิดของธุรกิจเชิงรุก  

 ก. เนนดานราคา  

 ข. เนนการกระจายสินคา  

 ค. เนนการผลิตสินคาใหมีคุณภาพ 

 ง. เนนความพึงพอใจของผูบริโภค 

2. บุคคลใดมีความสําคัญตอธุรกิจเชิงรุก 

 ก. ผูซื้อ  

 ข. ผูขาย  

 ค. ผูผลิต 

 ง. ผูขนสง 

3. ผูประกอบธุรกิจควรทําตามขอใด จึงจะสามารถแทรกความนิยมเขาสูตลาดผูบริโภคได  

 ก. ผลิตสินคาที่มีคุณภาพสูง ราคาแพง 

 ข. สรางสื่อโฆษณาหลากหลายรูปแบบ 

 ค. วิเคราะหความตองการของผูบริโภค 

 ง. จัดกิจกรรมขายสินคาที่ใกลหมดอายุ 

4. ขอใดไมใชการแทรกความนิยมเร่ืองการรักษาสุขภาพในผลิตภัณฑ 

 ก. วินัย ทําแซนวิชผักและแซนวิชเจจําหนายเพิ่มในชวงเทศกาลกินผัก  

 ข. วิภา นําธัญพืชชนิดตาง ๆ มาเปนสวนผสมหลักของขนมปงชนิดใหม  

 ค. วิชัย ปรับปรุงสินคาจากไสกรอกหมูธรรมดามาเปนไสกรอกหมูสมุนไพร 

 ง. วิไล เพิ่มบรรจุภัณฑของนํ้าเตาหูที่ใชถุงพลาสติกอยางเดียวมาใชแกวพลาสติก  

5. ขอใดสัมพันธกับการกอใหเกิดประโยชนดานภาพลักษณของสินคามากที่สุด 

 ก. การผลิต 

 ข. การโฆษณา 

 ค. ความพึงพอใจ 

 ง. การจัดเกรดสินคา 

แบบฝกหัด 
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6.  ขอใดเปนรูปลักษณผลิตภัณฑ  

 ก. สุชาติ ซื้อบานเพราะเปนที่อยูอาศัย 

 ข. ปราณี ซื้อรถยนตใหมเพราะมีประกันช้ันหน่ึงฟรี 

 ค. ปติ ซื้อทีวีเพราะขนาดจอที่ใหญ ภาพคมชัด และยี่หอใชไดดี 

 ง. วีระ ซื้อรถยนตเพราะชวยในการเดินทางไดสะดวกสบาย 

7. ประภาสซื้อผักปลอดสารพิษ เพื่อสุขภาพที่ดีใหกับตนเอง เปนการซื้อสินคาในลักษณะใด  

 ก. ซื้อดวยอารมณ 

 ข. ซื้อตามคําแนะนํา 

 ค. ซื้อดวยความจําเปน 

 ง. ซื้อดวยลักษณะของสินคา 

8. การประกอบอาชีพที่สอดคลองกับสาขาที่เรียนมาจะสงผลตรงกับขอใด    

 ก. ไดผลตอบแทนสูง  

 ข. เกิดความเบื่อหนายตองานไดงาย  

 ค. เลื่อนตําแหนงเร็วกวาคนที่เรียนมาตางสาขา 

 ง. เรียนรูงานไดเร็วและงานที่ทํามีประสิทธิภาพ  

9.  ขอใดไมใชพฤติกรรมท่ีผูประกอบธุรกิจพึงปฏิบัติ  

 ก.  วิกรม มีการวางแผนการใชจายเงินอยางรอบคอบ   

 ข.  อาทิตย นําเสนอขาวสารที่เกินความจริงของสินคา 

 ค.  กิตติ ละเวนการประกอบธุรกิจที่ทําใหสังคมเสื่อม 

 ง.  ประจักษ ใหความเอาใจใสตอลูกนอง ไมเลือกปฏิบัติ 

10.ขอใดเปนพฤติกรรมที่ควรนํามาใชในการพัฒนาอาชีพ 

  ก.  สุดา ขายสินคาลดราคาเพราะสินคาคุณภาพลดลง   

 ข.  อารี  ขายสินคาที่ตอบสนองความตองการของตนเอง  

 ค.  นิภา ขายสินคาที่มีคุณภาพเพื่อประโยชนของผูบริโภค 

 ง.  ลัดดา ขายสินคาราคาถูกเพื่อรักษาภาพพจนของตัวเอง 
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บทท่ี 5 

โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

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

 

 แผน หมายถึง งานทุกดานที่ถูกกําหนดข้ึนอยางมีเหตุผล เปนระเบียบวิธี หรือขั้นตอน

ที่เปนระบบที่ผูรับผิดชอบใชเปนคูมือหรือแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจ  

 ประเภทของแผน  

 1. แผนระยะยาว เปนแผนที่มีขอบขายกวางมีความยืดหยุนสูง มีระยะเวลาตั้งแต  

10 - 20 ป  

 2. แผนระยะปานกลาง เปนแผนที่มีความแนนอนและเฉพาะเจาะจงมากกวาแผน

ระยะยาวมีระยะเวลา 4 - 6 ป  

 3. แผนระยะสั้น เปนแผนที่สามารถดําเนินการใหสําเร็จไดในเวลาอันสั้น ขึ้นอยูกับสถาน

ประกอบการกําหนด 

 แนวทางการวิเคราะหความเปนไปไดของแผน 

 ในการวิเคราะหความเปนไปไดของแผน  ผูประกอบธุรกิจควรพิจารณาวิเคราะหตาม

ประเด็นตอไปน้ี  

 

รายการ ผลการวิเคราะห ขอเสนอแนะ 

ม ี ไมม ี

เกณฑการพิจารณาเกี่ยวกับแผนบริหารจดัการ  

1. มีการแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับขอมูลธุรกิจ

ครบถวน  

2. มีโครงสรางการบริหารจัดการที่ครบถวน

สมบูรณ ตามลักษณะหนาที่ในการดําเนินการ

ที่เหมาะสมของธุรกิจ ทั้งในสวนของการ

จัดแบงหนวยงานหนาที่รับผิดชอบ และ

บุคลากรที่รับผิดชอบ  
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3. มีบุคลากรที่มคีวามสามารถ มีประสบการณ  

ที่จะดําเนินการบริหารธุรกิจใหมีความ

เจริญเติบโตได  

4. มีการกําหนด วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย

ในการดําเนินธุรกิจ ที่มีความเปนไปไดและ

สามารถนําไปดําเนินการปฏิบัติไดจริง  

5. มีปจจัยแหงความสําเร็จที่สามารถจะทําให

ธุรกิจประสบผลสําเร็จ ซึ่งสามารถแสดงไดถึง

ความไดเปรียบทางการแขงขัน เมื่อเทียบกับ

ธุรกิจอื่น ๆ  

รายการ ผลการวิเคราะห ขอเสนอแนะ 

ม ี ไมม ี

เกณฑการพิจารณาแผนการตลาด  

1. มีขอมูลที่ครบถวนถูกตองเกี่ยวกับภาพรวม 

ปริมาณความตองการ ปริมาณสินคาและ

บริการที่มีอยูของตลาด  

2. มีการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัย

ภายนอกของธุรกิจไดอยางถูกตองมีเหตุผล  

3. มีการวิเคราะหและกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย

ไดชัดเจน  

4. มีการดําเนินกลยุทธทางการตลาดไดสอดคลอง

เหมาะสมกับความตองการของกลุมลูกคา

เปาหมาย ที่กําหนด  

5. มีการกําหนดแผนดําเนินการที่มีความเปนไปได

จริงตามกลยุทธที่กําหนด และสามารถพิสจูน

หรือสรางความนาเช่ือถือ วาธุรกิจสามารถ

สรางยอดขายหรือรายไดจากแผนดําเนินการที่

กําหนดขึ้น และมีความไดเปรียบทางการ
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แขงขันเมื่อเทียบกับธุรกิจอื่น ๆ ใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน  

เกณฑการพิจารณาเกี่ยวกับแผนการผลติ  

1. มีการบริหารจัดการดานการผลิตที่ครบถวน

ถูกตองและมีประสิทธิภาพตามลักษณะของ

ธุรกิจ  

2. มีกระบวนการขั้นตอนการผลิตที่ไดมาตรฐาน 

รวมถึงนโยบายตาง ๆ ในการบริหารการผลิต

ดานตาง ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ ไมวาจะเปนเรื่อง

ของ วัตถุดิบ สินคาคงคลัง กระบวนการผลิต 

การควบคุมคุณภาพ  เปนตน  

3. มีผลิตภัณฑหรือชิ้นงานท่ีมีคุณภาพ และมี

ตัวอยางแสดงประกอบไวอยางชัดเจน  

4. มีแผนงานการผลิตที่สอดคลองตรงตามสภาวะ

ตลาดและสภาพการแขงขัน  

   

 

รายการ ผลการวิเคราะห ขอเสนอแนะ 

ม ี ไมม ี

เกณฑการพิจารณาเกี่ยวกับแผนการเงนิ  

1. มีการประมาณทางการเงินที่มีความเปนไปได

จริง  

2. มีความสอดคลองถูกตองตรงกับรายละเอียด

ตาง ๆ ท่ีระบุไวในสวนของแผนตาง ๆ  

3. มีการแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับประมาณการ

ทางการเงินหรืองบการเงินที่ถูกตองตรงตาม

มาตรฐาน  

4. มีการใชสูตรคํานวณและผลลัพธที่ถูกตอง  
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5. มีการเติบโตของธุรกิจอยางตอเนื่องโดยการ

พิจารณาจากงบกําไรขาดทุน  

6.  มีกระแสเงินสดหมุนเวียนในธุรกิจในระดับ

เหมาะสม ซึ่งทั้งน้ีขึ้นอยูกับขนาดหรือแผนการ

ดําเนินการของธุรกิจ แตในหลักที่เหมาะสมควร

มีกระแสเงินสดรับมากกวากระแสเงินสดจาย 

โดยเฉพาะในสวนของกระแสเงินสดจาก

กิจกรรมดําเนินการ โดยยกเวนในชวงเริ่ม

ดําเนินกิจการหรือในปแรก ซึ่งโดยสวนใหญจะ

เปนกระแสเงินสดจายในการลงทุนในสวน

สินทรัพยของธุรกิจ  

 

เรื่องที ่2   การเขียนโครงการการพฒันาอาชพี 

 

  โครงการ หมายถึง การวางแผนดําเนินงานหรือกิจกรรมลวงหนา โดยมีการกําหนด

วัตถุประสงค ขั้นตอนการดําเนินงานอยางชัดเจน กําหนดการใชทรัพยากรอยางคุมคา 

เพื่อนําไปสูเปาหมายที่ตองการ 

 โครงการการพัฒนาอาชีพ หมายถึง กิจกรรมที่มุงผลิต ผลิตภัณฑหรือการใหบริการให

สําเร็จลุลวงภายในเวลาที่กําหนด  

 โครงการมีความสัมพันธกับการวางแผนงานเพื่อทําใหกิจการน้ันสําเร็จบรรลุตาม

วัตถุประสงคที่วางไว โครงการมีกระบวนการและขั้นตอนการดําเนินงานซึ่งประกอบดวย การ

กําหนดวัตถุประสงค การรวบรวมและการวิเคราะหขอมูล การพิจารณาถึงปญหาอุปสรรคและ

โอกาส เพื่อเลือกหาแนวทางการปฏิบัติที่เหมาะสม 

 ประโยชนของโครงการ จะชวยใหผูประกอบธุรกิจเห็นถึงปญหาและภูมิหลังของการ

ทํางาน สามารถปฏิบัติงานตามแผนเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ มีความชัดเจน บุคคลที่

เกี่ยวของมีความเขาใจและรับรูถึงปญหารวมกัน มีทรัพยากรใชอยางเพียงพอเหมาะสมกับสภาพ

ปฏิบัติจริง มีผูรับผิดชอบ และมีความเขาใจในการดําเนินงาน ชวยลดความขัดแยงและขจัด

ความซ้ําซอนในงาน สรางทัศนคติที่ดีตอบุคลากรในหนวยงาน 
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 การเขียนโครงการ  ประกอบดวย 13 หัวขอ ดังน้ี 

1. ช่ือโครงการ (โครงการอะไร) 

2. หลักการและเหตุผล (ทําไมตองทําโครงการน้ี) 

3.  วัตถุประสงค  (ทําเพื่ออะไร) 

4. เปาหมาย  (ทําในปริมาณเทาไร) 

5. วิธีดําเนินการ (ทําอยางไร) 

6. วงเงินงบประมาณทั้งโครงการ (ใชทรัพยากรเทาไรและไดมาจากไหน)  

7. แผนการใชจายงบประมาณ  (ทําที่ไหน ทําเมื่อไร นานเทาใด)) 

8. ผูรับผิดชอบโครงการ (ใครทํา)  

9. เครือขาย (ตองทํากับใคร) 

10. โครงการท่ีเกี่ยวของ (เกี่ยวของกับโครงการอะไรบาง)  

11. ผลลพัธ (ผลประโยชนที่ไดจากผลผลิตของโครงการ) 

12. ตัวช้ีวัดผลสําเร็จของโครงการ (เมื่อเสร็จสิ้นโครงการแลวจะไดอะไร) 

13. ประเมินโครงการ  (ทําไดบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายหรือไม) 

ลักษณะของโครงการทีด่ ี

ลักษณะของโครงการที่ดี ตองสามารถแกปญหาของงานหรือธุรกิจน้ันไดตองมี

รายละเอียด ไดแกวัตถุประสงค เปาหมายที่ชัดเจน สามารถดําเนินการได มีระยะเวลาในการ

ดําเนินงานท่ีแนนอน สามารถติดตามประเมินผลได 

การเขียนโครงการท่ีดีควรมีลักษณะ ดังน้ี 

1. ช่ือโครงการ ควรตั้งช่ือโครงการอาชีพใหสื่อความหมายไดชัดเจน ครอบคลุม

ความหมายของกิจกรรมอาชีพที่ทําใหชัดเจนวาทําอะไร ไมควรตั้งช่ือโครงการที่มีความหมาย

กวางเกินไป เชน โครงการปลูกมะละกอ โครงการทําโคมไฟฟา เปนตน 

2. ช่ือผูดําเนินโครงการ ระบุช่ือผูดําเนินโครงการ ในกรณีที่เปนกลุมบุคคลตองระบุ

หนาที่ความรับผิดชอบของแตละคน และการลงทุนของแตละคนไวใหชัดเจน ซึ่งทั้งน้ีควร

พิจารณาความเหมาะสมในดานความสามารถ โอกาสในการทํางานและกําลังทุนทรัพยสินของ

แตละบุคคล 

3. หลักการและเหตุผลหรือความสําคัญของโครงการ ควรกลาวถึงสภาพชุมชนและ

ความตองการของตลาดท่ีเกี่ยวของกับอาชีพตามที่ไดศึกษามา และอธิบายวาโครงการน้ีจะสนอง

ความตองการของชุมชน ไดอยางไร 
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4. วัตถุประสงค จะตองกําหนดวัตถุประสงคใหชัดเจนวา โครงการอาชีพน้ี ผูเขียนจะ

ทําอะไรโดยเขียนให เห็นวากิจกรรมหรือพฤติกรรมที่จะดําเนินการมีอะไรบาง หากมี

วัตถุประสงคหลายประการก็ควรเขียนเปนขอ ๆ ตามลําดับความสําคัญ 

5. เปาหมาย กําหนดเปาหมายของผลผลิตในชวงเวลาใหชัดเจนคือ อะไร มีปริมาณ

เทาใดและคุณภาพเปนอยางไร 

6. ระยะเวลา กําหนดระยะเวลาตั้งแตเริ่มตนจนสิ้นสุดการดําเนินโครงการ 

7. งบประมาณ จัดทํารายละเอียดรายจายที่เกิดขึ้นในการดําเนินโครงการ ตั้งแต

ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดทาย ซึ่งประกอบดวยตัววัสดุ อุปกรณ เครื่องมือ เครื่องใช เปนตน 

8. ขั้นตอนวิธีดําเนินงาน เขียนเปนรายละเอียดขั้นตอนของการทํางาน ตั้งแตเริ่มตน

จนสิ้นสุดโครงการโดยเขียนเปนแผนปฏิบัติงาน ซึ่งประกอบดวยหัวขอ กิจกรรม ระยะเวลา 

สถานศึกษา ทรัพยากร/ปจจัย เปนตน รายละเอียดดังกลาวจะทําใหผูที่ปรึกษาหรือผูดําเนินงาน

ติดตามกํากับงานไดอยางมีระบบแกไขปญหาไดทันทวงที 

9. การติดตามและการประเมินผล เปนวิธีการหรือเทคนิคในการดูแลและควบคุมการ

ปฏิบัติงานใหบรรลุวัตถุประสงค ทั้งน้ีตองบอกใหชัดเจนวากอนเริ่มทําโครงการ ระหวางทํา

โครงการและหลังการทําโครงการ จะมีการติดตามและประเมินผลอยางไร 

10.  ผลที่คาดวาจะไดรับ ใหระบุผลที่จะเกิดขึ้นเมื่อเสร็จสิ้นโครงการ เปนผลที่ไดรับ

โดยตรงและผลพลอยไดหรือผลกระทบจากโครงการเปนผลในดานดีที่คาดวาจะไดรับจะตอง

สอดคลองกับจุดประสงคและเปาหมาย 

 

เรื่องที ่3   การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพฒันาอาชพี  

 

 ในการจัดทําโครงการพัฒนาอาชีพ  เมื่อผูประกอบธุรกิจ เขียนโครงการเรียบรอยแลว

จะตองมีการตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการ โดยตรวจสอบความถูกตองของโครงการ

และตรวจสอบความคุมทุน ดังน้ี 

 1. การตรวจสอบความถูกตองของโครงการ ผูประกอบธุรกิจจะตองตรวจสอบขอมูล

รายการตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการนํามาใชเขียนโครงการ เชน ตรวจสอบหลักการและเหตุผลวา

สอดคลองกับสิ่งที่จะตองทําหรือไม เปนเหตุเปนผลกันหรือไม หรือเขียนโครงการมีความชัดเจน 

เปนรูปธรรมหรือไม ดังตัวอยาง 
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รายการ ผลการตรวจสอบ ขอเสนอแนะ 

ม ี ไมม ี

1.  หลักการและเหตุผล  

 1.1 มีขอมูลยืนยันชัดเจน  

 1.2 มีความเปนเหตุเปนผลนาเชื่อถือ  

 1.3 มีความสอดคลองกับนโยบายของ

หนวยงาน  

2.  วัตถุประสงคของโครงการ  

 2.1 มีความชัดเจนเฉพาะเจาะจง  

 2.2 มีความเปนไปไดในการดําเนินการ  

 2.3 สามารถวัดและประเมินได  

3.  มีเปาหมายที่ชัดเจน  

4.  วิธีการดําเนินการของโครงการ  

 4.1 สอดคลองกับวัตถุประสงค  

 4.2 ความสัมพันธตอเน่ืองระหวางกิจกรรม  

 4.3 วิธีดําเนินงานชัดเจนและเขาใจงาย  

 4.4 กิจกรรมเปนไปตามทฤษฎีหรือหลักการ

ที่เหมาะสม  

 4.5 ชวงเวลาในการดําเนินงานมีความ

เหมาะสม  

5.  มีแผนการดําเนินงานที่ชัดเจน  

6.  คาใชจายเหมาะสมกับโครงการ  

7.  มีการกําหนดตัวช้ีวัด  

8.  มีระบบการติดตามและประเมินท่ีชัดเจน  

9.  มีความสัมพันธตอเน่ืองกันระหวาง

องคประกอบ  ตาง ๆ ของโครงการ หลักการ

และเหตุผล วัตถุประสงค วิธีการ ดําเนินการ 

ระยะเวลาและงบประมาณ  
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10. เปนประโยชนตอกลุมเปาหมายอยางชัดเจน  

11. แกปญหาไดอยางชัดเจน  

12. โครงการมีความสัมพันธกับกิจกรรมอื่น ๆ  

 

2.  ตรวจสอบความคุมทุน โดยตรวจสอบจากบัญชีรายรับ – รายจายที่ทําไววาควร

เปลี่ยนแปลงรายการใด เชน นําเครื่องจักรมาใชแทนแรงงานคน จะทําใหประหยัดกวา และใช

ระยะเวลานอย  

ประโยชนของการตรวจสอบโครงการพัฒนาอาชีพ  

1.  ชวยใหขอมูลและสารสนเทศตาง ๆ เพื่อนําไปใชในการตัดสินเกี่ยวกับการวางแผน

งานและโครงการ ตรวจสอบความพรอมของทรัพยากรตาง ๆ ที่จําเปนในการดําเนินโครงการ 

ตลอดจนตรวจสอบความเปนไปไดในการจัดกิจกรรม  

2.  ชวยทําใหการกําหนดวัตถุประสงคของโครงการมีความชัดเจน  

3.  ชวยในการจัดหาขอมูลเกี่ยวกับความกาวหนา ปญหาและอุปสรรคของการดําเนิน

โครงการ  

4.  ชวยใหขอมูลเกี่ยวกับความสําเร็จ และความลมเหลวของโครงการเพื่อนําไปใชใน

การตัดสินใจ และวินิจฉัยวาจะดําเนินโครงการในชวงตอไปหรือไม จะยกเลิกหรือขยายการ

ดําเนินโครงการตอไป  

5.  ชวยใหไดขอมูลที่บงบอกถึงประสิทธิภพของการดําเนินงานโครงการวาเปนอยางไร 

คุมคา กับการลงทุนหรือไม  

6.  เปนแรงจูงใจใหผูปฏิบัติการงาน เพราะการประเมินโครงการดวยตนเอง จะทําให

ผูปฏิบัติงานไดทราบผลการดําเนินงาน จุดเดน จุดดอย และนําขอมูลไปใชในการปรับปรุงและ

พัฒนาโครงการใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
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เรื่องที ่4   การปรบัปรุงแกไขโครงการพฒันาอาชพี   

 

 การปรับปรุงโครงการ หมายถึง การปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพที่ไดจัดทําไวแลวให

ไดโครงการท่ีเปนไปไดมากที่สุด การกํากับติดตามเปนกิจกรรมของผูบริหาร เพื่อหาคําตอบและ

ตอบคําถามและการใชทรัพยากรไดครบตามวัตถุประสงค ตามแผนท่ีกําหนดไวหรือไม 

 

การปรับปรุงพัฒนาโครงการจะตองพิจารณา ดังน้ี 

1.  โครงการมีความยืดหยุน คือ สามารถปรับเปลี่ยนไดตามสถานการณ 

2.  โครงการมีความชัดเจน คือ ตองระบุใหชัดเจน ใคร ทําอะไร ที่ไหน เมื่อใด เพื่อ

อะไร และทําอยางไร ใชภาษางาย ๆ 

3.  โครงการมีเหตุผล คือ ตองกําหนดข้ึนอยางมีหลักการและเหตุผล สามารถอธิบายได 

4.  โครงการมีความสอดคลองกับนโยบายขององคกรหรือธุรกิจเพื่อใหการดําเนินงาน

เปนไปในทิศทางเดียวกัน 

5.  โครงการมีความงายและเปนไปไดตอการปฏิบัติ 

6.  โครงการประหยัดคาใชจาย 

7.  โครงการมีระยะเวลาที่แนนอน 

8.  โครงการไดรับการยอมรับจากบุคคลที่เกี่ยวของ 
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ใหผูเรียนเลือกคําตอบที่ถกูตองเพียงคําตอบเดียว  

1. ขอใดเปนเหตุผลที่ตองวิเคราะหความเปนไปไดของแผน  

 ก. เพื่อสรางตัวบงช้ี  

 ข. เพื่อหาผูดําเนินงาน  

 ค. เพื่อจัดรูปแบบองคกร 

 ง. เพื่อเสนอแผนการตลาด 

2. บุคคลใด ดําเนินการเกี่ยวกับโครงการไดถูกตอง  

 ก. มานี  ดําเนินการวางแผน          ตรวจสอบโครงการ        ประเมิน  

 ข. ชูใจ  ดําเนินการวางแผน          ปฏิบัติตามโครงการ         ประเมิน  

 ค. ปติ  ดําเนินการสํารวจ        วางแผน        ตรวจสอบโครงการ 

 ง. มานะ  ดําเนินการประเมิน         ตรวจสอบโครงการ         ปฏิบัติตามโครงการ           

3. ขอใดเกี่ยวของกับการวิเคราะหความเปนไปไดของแผนการตลาด  

 ก. มีแผนงานการผลิตที่สอดคลองกับสภาวะตลาด  

 ข. มีการวิเคราะหและกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ค. มีการแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับขอมูลธุรกิจครบถวน 

 ง. มีกระแสเงินสดหมุนเวียนในธุรกิจในระดับเหมาะสม  

4.  ขอใดเกี่ยวของกับการวิเคราะหความเปนไปไดของแผนการผลิต  

 ก. มีกระบวนการขั้นตอนการผลิตที่ไดมาตรฐาน 

 ข. มีบุคลากรที่มีความสามารถในการบริหารธุรกิจ 

 ค. มีการประมาณทางการเงินที่มีความเปนไปไดจริง 

 ง. มีขอมูลความตองการสินคาและบริการของตลาด 

5.  ขอใดเปนสวนที่ทําใหทราบความจําเปนในการทําโครงการ  

 ก.  ช่ือโครงการ  

 ข.  หลักการและเหตุผล  

 ค.  วัตถุประสงค  

 ง.  วิธีดําเนินงาน  

แบบฝกหัด 
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6. ขอใดไมใชลักษณะของวัตถุประสงคของโครงการ  

 ก.  ตรงเปาหมายชัดเจน  

 ข.  แตละขอไมซ้ําซอนกัน  

 ค.  เหมาะกับเวลาและโอกาส  

 ง.  บอกรายละเอียดใหชัดเจน 

7.  ตัวช้ีวัดผลสําเร็จของโครงการ ควรเขียนใหสอดคลองกับอะไร  

 ก.  ช่ือโครงการ 

 ข.  หลักการและเหตุผล  

 ค.  วัตถุประสงค  

 ง.  วิธีดําเนินการ 

8. ในการประกอบธุรกิจจําเปนหรือไมที่ตองมีการตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการทุกคร้ัง  

 ก. จําเปน เพราะอนาคตเปนสิ่งที่ไมแนนอน 

 ข. จําเปน เพราะสามารถแกไขขอบกพรองตางๆได 

 ค. ไมจําเปน เพราะจะทําใหเสียเวลาในการทํางาน 

 ง. ไมจําเปน เพราะตองใชบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ 

9. ขอใดคือความสําเร็จของโครงการ  

 ก.  โครงการไดรับรางวัล 

  ข.  โครงการผานการประเมินผล  

 ค.  โครงการบรรลุเปาหมายที่กําหนดไว 

  ง.  โครงการผานการพิจารณาจากที่ประชุม 

10. ขอใดคือประโยชนในการปรับปรุงโครงการ  

 ก. ชวยลดตนทุนในการทําโครงการ  

 ข. ชวยใหมีคนรูจักโครงการมากขึ้น   

 ค. ชวยใหโครงการมีความนาเช่ือถือ  

 ง. ชวยในการวางแผนและการบริหารโครงการ 
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แบบฝกหดัที่ 1 

 

 1.  ค 2. ข 3. ง 4. ง 5.  ข 

 6.   ก 7.   ข 8.   ง  9.   ข  10.  ค  

 

แบบฝกหดัที่ 2 

 

ศักยภาพ ผลการวิเคราะห 

1.  ทรัพยากรธรรมชาติ   ดินเปนดินรวนปนทราย มีความอุดมสมบูรณ

พอสมควร  
  มีคลองชลประทานภายในหมูบาน และมีน้ํา
ตลอดท้ังป 
 

2.  ภูมิอากาศ   สภาพอากาศทองถิ่นเปนแบบรอนช้ืน ฤดูฝนมี

 ระยะเวลา 3-4 เดือน  
 

3.  ภูมิประเทศและทําเลที่ต้ัง   ลักษณะพื้นที่ของชุมชนสวนใหญเปนที่ราบลุม  
 

4.  ศิลปะ วัฒนธรรม ประเพณี และวิถี

ชีวิต 

  ตลาดผูบริโภคผักปลอดสารพิษในทองถ่ิน และ

พื้นที่ ใกลเคียงมีความตองการสูง 

  คนในทองถ่ินเริ่มตระหนักถึงการรักษาสุขภาพ 

และการบริโภคอาหารปลอดสารพิษ 

  คนในทองถ่ินมีความคิดเห็นวาผกัปลอดสารพิษมี

ราคาสูง  

เฉลยแบบฝกหัด 

บทที่ 1 
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5.  ทรัพยากรมนุษย   แรงงานทองถิ่นมีเพียงพอ สวนใหญอยูในวัย

กลางคน 

  แรงงานทองถิ่นมีความรู ทักษะดานเกษตรกรรม 

  มีภูมิปญญาดานเกษตรกรรมในชุมชนท่ีจะเปนที่

ปรึกษาใหขอเสนอแนะได 
 

 

 

 
 

แบบฝกหดัที่ 1 

 1. ง 2. ข 3. ก 4. ค 5.   ง 

 6.  ก 7.  ข 8.   ข 9.  ค 10.  ค 

 

แบบฝกหดัที่ 2 

กิจกรรมที่ 1 

 

จุดแข็ง จุดออน 

1.  สมาชิกมีความชํานาญและทักษะในการ

ผลิต 

2.  มีชองทางการจําหนายหลายชองทาง 

3.  เงินลงทุนเปนเงินของสมาชิกในกลุม 

1.  ไมมีตราผลิตภัณฑ 

2.  วัตถุดิบอยูหางไกลจากกลุมอาชีพ ตองซื้อ

จากภาคเหนือ 

 

โอกาส อุปสรรค 

1.  ไมกวาดเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใชอยาง

ตอเน่ือง  

2. ไมกวาดท่ีผลิตแลวเก็บไวได  

1.  เปนอาชีพที่ใชเงินลงทุนไมมาก ทําใหเกิด

คูแขงรายใหมไดงาย  

2.  ฝมือการทําไมกวาดของผูผลิตแตละราย

ไมแตกตางกัน ทําใหผูบริโภคแยกความ

แตกตางสินคาไดยาก  

บทที่ 2 
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กิจกรรมที่ 2 

  

ที ่ กิจกรรม 
แผนการพัฒนาการตลาดป………… 

ม.ค ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย.  ก.ค.  ส.ค. ก.ย. ต.ค.  พ.ย. ธ.ค. 

1 วิเคราะหและ

ตัดสินใจเลือก

ชองทางจําหนาย

เพื่อขยายตลาด 

            

2 วางแผนการผลิต             

3 แสวงหาวัตถุดิบการ

ผลิตในทองถ่ิน 

            

4 ออกแบบและทําตรา

ผลิตภัณฑ 

            

5 ดําเนินการผลิต             

6 จําหนายและ

สงเสริมการขาย 

            

7 ฝกอบรมการทํา 

ไมกวาดสําหรับ

สมาชิกใหม 

            

 

 

 
 

 1. ง 2. ข 3. ค 4. ค 5.  ง 

 6.  ก 7.  ค 8.  ข 9.  ง 10.  ง 

 

 

 

บทที่ 3 
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 1. ง 2. ก 3. ค 4. ง 5.  ค 

 6.  ค 7.  ง 8.  ง 9.  ข 10.  ค 

 

 
 

 1. ง 2. ข 3. ข 4.  ก 5.  ข 

 6. ค 7.  ค 8. ข 9. ค 10. ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 4 

บทที่ 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 

 นายชัยธวัฒน  กีระนันทน ผูอํานวยการ กศน. อําเภอบานนา  

  สํานักงาน กศน. จังหวัดนครนายก 

 นางวารี  ตันติเสาวภาพ ครูชํานาญการพิเศษ กศน. อําเภอเมืองจันทบุรี   

  สํานักงาน กศน. จังหวัดจันทบุรี 

 นายพรศักดิ์  สําราญดี ครูอาสาสมัคร ศฝช. สระแกว 

 นางสาวบุษยา  ปยารมย ครูชํานาญการพิเศษ สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

ผูบรรณาธิการ 

 นายชัยธวัฒน  กีระนันทน ผูอํานวยการ กศน. อําเภอบานนา  

  สํานักงาน กศน. จังหวัดนครนายก 

นางสาวจรัสศรี  หัวใจ ศึกษานิเทศกชํานาญการพิเศษ   

 สํานักงาน กศน. จังหวัดฉะเชิงเทรา 

นางกุลธิดา  รัตนโกศล ครูเช่ียวชาญ  สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

ผูพิมพตนฉบับ 

 นางสาวบุษยา  ปยารมย ครูชํานาญการพิเศษ สถาบัน กศน. ภาคตะวันออก 

 นายพรศักดิ์  สําราญดี ครูอาสาสมัคร ศฝช. สระแกว 

ผูออกแบบปก 

นายศุภโชค  ศรีรัตนศิลป  กลุมพัฒนาการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอธัยาศัย 
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