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คํานํา 
 

                         สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย ไดดําเนินการจัดทํา

หนังสือเรียน ชุดใหมนี ้ขึ ้น เพื ่อสําหรับใชในการเรียนการสอนตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบ               

ระดับการศึกษาขั ้นพืน้ฐาน พุทธศักราช 2551 ที ่มีวัตถุประสงคในการพัฒนาผู เรียนใหมีคุณธรรม 

จริยธรรม มีสติปญญาและศักยภาพในการประกอบอาชีพ การศึกษาตอ และสามารถดํารงชีวิตอยูใน

ครอบครัว ชุมชน สังคมไดอยางมีความสุข โดยผูเรียนสามารถนําหนังสือเรียนไปใช ดวยวิธีการศึกษา

คนควาดวยตนเอง ปฏิบัติกิจกรรมรวมทั้งแบบฝกหัดเพื่อทดสอบความรูความเขาใจในสาระเน้ือหา              

โดยเมื่อศึกษาแลวยังไมเขาใจ สามารถกลับไปศึกษาใหมได  ผูเรียนอาจจะสามารถเพิ่มพูนความรูหลังจาก

ศึกษาหนังสือเรียนน้ี โดยนําความรูไปแลกเปลี่ยนกับเพื่อนในชั้นเรียน ศึกษาจากภูมิปญญาทองถิ่น           

จากแหลงเรียนรูและจากสื่ออ่ืนๆ 
                         ในการดําเนินการจัดทําหนังสือเรียนตามหลักสูตรการศึกษานอกระบบระดับการศึกษา 

ขัน้พืน้ฐาน พุทธศักราช 2551 ไดรับความรวมมือที่ดีจากผูทรงคุณวุฒิและผูเกี่ยวของหลายทานที่คนควา

และเรียบเรียงเน้ือหาสาระจากสื่อตางๆ เพื่อใหไดสื่อที่สอดคลองกับหลักสูตร และเปนประโยชน                  

ตอผูเรียนที่อยูนอกระบบอยางแทจริง สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย 

ขอขอบคุณคณะที่ปรึกษา คณะผูเรียบเรียง ตลอดจนคณะผูจัดทําทุกทานที่ไดใหความรวมมือดวยดี                  

ไว ณ โอกาสน้ี 
  สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย หวังวาหนังสือเรียนชุด

นีจ้ะเปนประโยชนในการจัดการเรียนการสอนตามสมควร หากมีขอเสนอแนะประการใด สํานักงาน

สงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย ขอนอมรับไวดวยความขอบคุณยิ่ง 
 

 
 สํานักงาน กศน.  
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คําแนะนําการใชหนังสือเรียน 
  
 หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชีพ รายวิชาการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง ระดับมัธยมศึกษา

ตอนตน รหัส อช21003  เปนหนังสือเรียนที่จัดทําขึน้ สําหรับผูเรียนทีเ่ปนนักศึกษานอกระบบ ในการศึกษา

หนังสือเรียนสาระการประกอบอาชพี รายวิชาการพฒันาอาชพีใหมคีวามเขมแขง็ ผูเรียนควรปฏิบัติดังน้ี 
1. ศึกษาโครงสรางรายวิชาใหเขาใจในหัวขอและสาระสําคัญ ผลการเรียนรูทีค่าดหวัง และ

ขอบขายเนื้อหาของรายวิชานั้น ๆ โดยละเอียด 

2. ศึกษารายละเอียดเน้ือหาของแตละบทอยางละเอียด และทํากิจกรรมตามที่กําหนด ถายังไมชัดเจน

ควรทําความเขาใจในเน้ือหาน้ันใหมใหเขาใจ กอนที่จะศึกษาเร่ืองตอ ๆ ไป 

3. ปฏิบัติกิจกรรมใบงานทายเร่ืองของแตละบท เพื่อเปนการสรุปความรู ความเขาใจของเนือ้หาใน

เรื่องนั้น ๆ อีกครั้ง และการปฏิบัติกิจกรรมใบงานของแตละบท ผูเรียนสามารถนําไปตรวจสอบกับครูและ

เพื่อน ๆ ที่รวมเรียนในรายวิชาและระดับเดียวกันได 

4. หนังสอืเรียนเลมน้ีมี 5 บท 

บทที่ 1 ศักยภาพธุรกิจ 

บทที่ 2 การจัดทําแผนพัฒนาการตลาด 

บทที่ 3 การจัดทาํแผนพฒันาการผลิตหรือการบริการ 

บทที่ 4  การพฒันาธรุกิจเชงิรุก 

บทที่ 5 โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 
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โครงสรางรายวิชารายวิชา พัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง (อช21003) 

ระดบัมัธยมศกึษาตอนตน 
 

สาระสําคัญ 

 การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง จําเปนตองศึกษา วิเคราะหศักยภาพของธุรกิจแลวจัดทํา

แผนพัฒนาการการตลาด แผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ กํากับดูแลเพื่อใหอาชีพสูความเขมแข็ง 
 
ผลการเรียนรูท่ีคาดหวัง 

1. อธิบายความหมาย ความสําคัญ ความจําเปนในการพัฒนาอาชีพใหมีผลิตภัณฑหรืองานบริการ 

สรางรายไดพอเพียงตอการดํารงชีวิต และเหลือเงินออมตามศักยภาพ 

2. วิเคราะหศักยภาพธุรกิจ การตลาด การผลิตหรือการบริการ แผนธุรกิจ เพื่อสรางธุรกิจใหมีความ

เขมแข็ง 

3. อธิบายวิธีการจัดระบบการพัฒนาอาชีพสูความเขมแข็ง 

4. ปฏิบัติการจัดทําแผนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

ขอบขายเน้ือหาวิชา 

บทที่ 1 ศักยภาพธุรกิจ 

บทที่ 2 การจัดทําแผนพัฒนาการตลาด  

บทที่ 3 การจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ 

บทที่ 4 การพฒันาธรุกิจเชงิรุก 

บทที่ 5 โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 
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บทท่ี 1 

ศักยภาพธุรกิจ 

สาระสําคัญ 

 การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งจําเปนตองรูจักการวิเคราะหศักยภาพของธุรกจิ และวิเคราะห

ตําแหนงธุรกิจของตนในระยะตางๆ ได     รวมถงึการวิเคราะหศกัยภาพธุรกิจของตนเองบนเสนทางของเวลา 

ตัวชี้วัด 

1.  อธิบายความหมาย  ความสําคัญและความจําเปนของการพัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง 

2. อธิบายความจําเปน  และคุณคาของการวิเคราะหศักยภาพของธุรกิจ 

3. สามารถวิเคราะหตําแหนงธุรกิจในระยะตางๆ 

4. สามารถวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลา 

ขอบขายเน้ือหา 

1. ความหมาย ความสําคัญ และความจําเปนในการพัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง 

2. ความจําเปนของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

3. การวิเคราะหตําแหนงธุรกิจ 

4. การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลา 

สื่อการเรียนรู 

 ใบความรู / ใบงาน  การพัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง 

 ใบความรู / ใบงาน  การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

 ใบความรู / ใบงาน  การวิเคราะหตําแหนงธุรกิจ 

 ใบความรู / ใบงาน  การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลา 
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ใบความรูท่ี 1 

การพัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง 

 การพัฒนาอาชีพ หมายถึง  การประกอบอาชีพที่มีการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑใหตรงกับความ

ตองการของลูกคาอยูตลอดเวลา  โดยมีสวนครองตลาดไดตามตองการของผูผลิตแสดงถึงความมั่นคงในอาชีพ 

 การพัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง มีความจําเปนและสําคัญ คือ 

1. ทําใหอาชีพที่ประกอบการเจริญกาวหนาขึ้น เขมแข็ง พึ่งตนเองได 

2. ทําผูประกอบการพัฒนาตนเองไมลาสมัย 

3. ชวยใหสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตนเองและกิจการหรือองคกร 

4. ทําใหองคกรดึงบุคลากรที่มีความสามารถสูงเขามาทํางานไดมากขึ้น 

5. เปนการรับประกันบุคคลมีความสามารถทํางานอยูกับองคกรตอไป 

 

ใบงานท่ี 1 

พัฒนาอาชีพเพื่อความเขมแข็ง 

ใหผูเรียนรวมกลุมกัน  5 คน อภิปรายวา “การพัฒนาอาชีพมีความจําเปนจริงหรือ อยางไร”  แลวจด

บันทึกสรุปผลการอภิปราย

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 

 

 

  



9 

ใบความรูท่ี 2 

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

ศักยภาพ คือ ความสามารถภายในรางกายทีซ่อนเรน และยังไมถูกนํามาใชในการพัฒนาธุรกิจหรือ

ดําเนินการในสิ่งตางๆ 

การพัฒนา  คือ การเปลี่ยนแปลงอยางมีกระบวนการโดยมีจุดมุงหมายกําหนดไว 

การพัฒนาศักยภาพ คือ การนําเอาความสามารถที ่ซอนเรนภายในมาใชประโยชนอยางมี

กระบวนการ เพื่อใหไดผลงานเกิดประสิทธิภาพที่ดีที่สุด 

การวเิคราะห คือ การแยกแยะสิ่งที่จะพิจารณาออกเปนสวนยอย ทีม่ีความสัมพันธกัน รวมถึงสืบคน

ความสัมพันธสวนยอยเหลาน้ัน 

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ คือ การแยกแยะสวนยอยของความสามารถทีซ่อนเรนใยตัวตนนํามาใช

ประโยชนอยางมีกระบวนการ เพื่อผลงานที่ดีที่สุด 

คุณคาและความจําเปนของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

1. ผูประกอบการรูจักตัวเอง, คูแขงขัน 

2. ผู ประกอบการสามารถวางกลยุทธทางธุรกิจไดหลายระดับ และแบงแยกหนาที ่ไดชัดเจน 

เหมาะสมกับความถนัด 

3. ผูประกอบการสามารถมองหาลูทางการลงทุนไดดีขึ้น 

ตัวอยางการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

คุณพงษศักด์ิ ชัยศิริ เจาของรานเฟอรนิเจอรเคร่ืองเรือนไม 

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เคร่ืองเรือนไมเปนอยางดี 

5. ทําเลที่ต้ังรานมีความเหมาะสม 

6. มีเงินทุนหมุนเวียนคลองตัว 

7. มีสวนแบงตลาดในทองถิ่นประมาณ 30% 

8. ลูกคาสวนใหญอาชีพพนักงานบริษัท, ขาราชการ ระดับรายไดปานกลาง ในหมูบานจัดสรร

บริเวณใกลเคียงประมาณ 7 หมูบานแถบชานเมือง 

9. ในทองถิ่นมีผูประกอบกิจการคาเฟอรนิเจอรไมเชนเดียวกัน 3 ราย 

10. ทิศทางในอาชีพนี ้ยังมีอนาคตอีกยาวไกลจะมีจํานวนหมู บานจัดสรรเพิ ่มขึ ้นในแถบนี้อีก

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

ไดวิเคราะหแยกแยะศักยภาพของตนเองอยางรอบดาน ปจจัยภายในตัวตนผูประกอบการ ปจจัยภายนอกของ

ผูประกอบการ โอกาสและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจการคา ยิง่วิเคราะหไดมากและถูกตองแมนยํามาก 

จะทําใหผูประกอบการรูจักตนเอง อาชีพของตนเองไดดียิง่ขึ้นเหมือนคํากลาว รูเขา รูเรา รบรอยครัง้ ชนะทั้ง

รอยคร้ัง 

 

 

 

ใบงานท่ี 2 

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ 

 

ใหผู เรียนวิเคราะหศักยภาพธุรกิจอาชีพของตนเอง หรืออาชีพที่ตนเองสนใจจากปจจัยภายในตัวตน

ของผูเรียนและปจจัยภายนอกที่แวดลอม    รวมถึงโอกาสที่ดี  อุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นเปนลําดับเหมือนตัวอยาง

ใบความรูที ่2 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 3 

การวิเคราะหตําแหนงธุรกิจ 

 ตําแหนงธุรกิจ หมายถึง ระยะเวลาในชวงการประกอบอาชีพหรือธุรกิจของผูประกอบการแตละ

ระดับขั้นตอนของการดําเนินกิจการ โดยทั่วไปแบงระยะดังน้ี 

1. ระยะเร่ิมตน 

2. ระยะสรางตัว 

3. ระยะทรงตัว 

4. ระยะตกต่ําหรือสูงขึ้น 

ซึ่งจะอธิบายเปนรูปแบบกราฟดังนี้  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.ระยะทรงตัว 2. ระยะสรางตัว 1. ระยะเริ่มตน 

1. เปนระยะที่

อาชีพหรือธุรกิจอยู

ในระยะฟกตวัของ

การเขาสูอาชีพ 
 

2-  3  ธุรกิจอยูในชวงพัฒนา

ขยายตวั หรือยังทรงตัวจะมีคน

จบัตามองและพรอมทาํตาม 
(เริ่มมีคูแขงขัน) 

 

กราฟวิเคราะหตําแหนงวงจรธรุกจิ 
 

4.1 ธุรกิจกาวหนา จะมีผูคนเขามา

เรียนรูทําตาม ทําใหเกิดวิกฤตสวน

แบงทางการตลาด  

มูลคาธุรกิจ 

เวลา 

4. ระยะสูงขึ้นหรือตกต่ํา 

4.2 ถาไมมีการพัฒนาธุรกิจจะเปนขาลง 

จาํเปนตองขยายขอบขาย จงึมีความ

ตองการใชนวัตกรรมเทคโนโลยีเขามาใช
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 1  ระยะเร่ิมตน เปนระยะที่อาชีพหรือธุรกิจอยูในระยะฟกตัวของการเขาสูอาชีพ 

 2 – 3  ระยะสรางตัว และระยะทรงตัว ธุรกิจอยูในชวงพัฒนาขยายตัว หรือยังทรงตัวอยูจะมีคนจับตา

และพรอมทําตาม (เร่ิมมีคูแขงขันทางการคา) 

 4  ระยะตกต่ําหรือสูงข้ึน  

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

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

นวัตกรรม เทคโนโลยีเขาใชงาน 

 ผูประกอบการตองมีการวิเคราะหตําแหนงธุรกิจในอาชีพหรือกิจการของตนใหไดวาอยูในชวงระยะ

ใด กําลังขยายตัว ทรงตัว หรือเปนขาขึ้นและหรือขาลง ซึ่งในใบความรูตอไปจะเปนการวิเคราะหมุมมอง

กิจการผลประกอบการกําไร – ขาดทุนแตละระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจที่ตอเนือ่งกัน ทําใหเราไดทราบวา 

ขณะน้ีเราจัดอยูในชวงไหนในการวิเคราะหจัดตําแหนงธุรกิจ ระยะทรงตัว ขาขึ้นหรือขาลง 

 

 

 

ใบงานท่ี 3 

การวิเคราะหท่ีตําแหนงธุรกิจ 

 ใหผูเรียนวิเคราะหตําแหนงธุรกิจอาชีพของตนเองหรือาชีพทีต่นเองสนใจวาในขณะนัน้อยูในระยะ

ใด และใหเหตุผลประกอบดวย 

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

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

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

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

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

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

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 4 

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลา 

 เสนทางของเวลา คือ วัฎจักรของการประกอบอาชีพ ธุรกิจ สินคา หรือบริการในชวงระยะเวลาหนึง่

ของการดําเนินกิจการ 

 การวิเคราะหศักยภาพบนเสนทางของเวลา คือ การแยกแยะกระบวนการทางธุรกิจ หรือการ

ดําเนินการดานอาชีพหรือการประกอบอาชีพ โดยแบงตามชวงระยะเวลาดําเนินกิจกรรม และมีเปาหมายคือ 

ผลการประกอบการในชวงเวลานั้นเมื่อเปรียบเทียบชวงกอนหนานั้น จัดอยูประเภทขาขึ้นหรือขาลงใน

ตําแหนงธุรกิจโดยเขียนเปนผังการไหลของงาน  เพื่อใชเฝาระวังการดําเนินงานใหกําหนดภารกิจการทํางาน

เปนเร่ืองๆ  จัดลําดับกอน – หลัง  ดังตัวอยาง 

 

ตัวอยาง  การปลูกคะนาใน  1  ฤดูกาลการเก็บเกี่ยว 

การ

บริหาร

จัดการ 

กิจกรรม 

การ

วางแผน 

การ

เตรียม

ปจจยัการ

ผลิต 

การ

จดัการ

แรงงาน 

  การจดั

จาํหนาย 

การสรุป

ยอด

กําไร-

ขาดทนุ 

 

การผลิต

ผักคะนา 

  เตรียมดิน การปลูก การ

บํารุงรักษา 

การเก็บ

เก่ียว 

  

การ

จัดการ

เงนิทุน

หมุนเวียน 

 จัดหา

เงินทนุ

หมุนเวียน 

     การ

จดัการ

เงินทนุ

หมุนเวียน 

ชวง

ระยะเวลา 

1 2 3 4 5 6 7 8 

 

ระยะเวลา 

ตัวอยาง   

การปลูกผักคะนาในชวงฤดูหนาวแบงออกเปน 8 ชวง มีความสัมพันธกับกิจกรรม 3 รูปแบบคือ      

1 การบริหารจัดการ  2  การผลิตผักคะนา  3  การจัดการเงนิทนุหมนุเวียน 

ระยะเวลา ที่แบงเปน 8 ชวงในชวงฤดูหนาว ขั้นตอนที่ 1, 2, 3 เปนการวางแผน, เตรียมปจจัยการ

ผลิต  จัดหาแรงงานของกิจกรรมการบริหารจัดการ ซึ่งสัมพันธกับกิจกรรมการจัดการเงินทุนหมุนเวียน

ในชวง 1, 2, 3 คือ การเตรียมการสวนลงทุนจัดหาเงินทุนเพื่อดําเนินกิจกรรม ซึง่ตอมามีการตอเนือ่งในชวง 

4, 5, 6, 7 ที่เกี่ยวของกับการผลิต (เตรียมดิน, ปลุก, บํารุงรักษา, เก็บเกี่ยว) จนไดผลิตผลและจัดจําหนายไดรับ
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เงินในระยะเวลาที ่8 ซึ่งสัมพันธกับการจัดการเงินทุนหมุนเวียน การจัดหาเงินหมุนเวียนไดรับเงินจากการ

ผลิตคะนาในชวงระยะเวลาที ่8ซึง่สัมพันธกับกิจกรรมการบริหารจัดการ คือ การสรุปยอดกําไรขาดทุนเปน

การสรุปรวบยอดผลการประกอบการ 

จะเห็นไดวา ในการประกอบธุรกิจอาชีพหน่ึงๆ หากไดมีการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของ

เวลาอยางตอเน่ืองในชวงดําเนินกิจกรรมจะชวยใหการดําเนินงานเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไว 

 

การดําเนินธุรกิจอาชีพ 

 การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจบนเสนทางของเวลา ทําใหทราบถึงผลประกอบการกําไร – ขาดทุน 

ในชวงเวลาหน่ึง หากมีการวิเคราะหอยางตอเน่ือง เชน หวงเวลา 1 + หวงเวลา 2 + หวงเวลา 3 ทําใหไดทราบ

และพยากรณถึง ตําแหนงธุรกิจของตนเองไดวาอยูในชวงขาขึ้น – หรือขาลง 

 

 

ใบงานท่ี 4 

การวเิคราะหศักยภาพบนเสนทางของเวลา 

 ใหผูเรียนจัดทําผังการไหลของการพัฒนาอาชีพของตนเองหรืออาชีพทีส่นใจ  แลวิเคราะหศักยภาพ

ของธุรกิจแตละขั้นตอนวามีความสามารถอะไรไดอีก 

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

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

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

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

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

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

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

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

........................................................................................................................................................................... 
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บทท่ี 2 

การจัดทําแผนพัฒนาการตลาด 

สาระสําคัญ 

 การจัดทําแผนพัฒนาการตลาดเปนการพัฒนาการตลาดของสินคาใหสามารถแขงขันได 

โดยการกําหนดเปาหมายและกลยุทธตางๆ เพื่อใหบรรลุเปาหมายทางการตลาดที่กําหนดไว 

ตัวชี้วัด 

1. กําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดของสินคาหรือบริการได 

2. กําหนดและวิเคราะหกลยทุธสูเปาหมายการตลาดได 

3. กาํหนดกจิกรรมและแผนการพฒันาการตลาดได 

ขอบขายเน้ือหา 

 เร่ืองที่ 1  ทิศทางและเปาหมายการตลาดเพื่อพัฒนาการตลาด 

 เร่ืองที่ 2  การกําหนดกลยุทธและวิเคราะหสูเปาหมาย 

 เร่ืองที่ 3 วิเคราะหกลยุทธ 

 เร่ืองที่ 4 กาํหนดกจิกรรมและแผนการพัฒนาการตลาด 

สื่อการเรียนรู 

ใบความรู / ใบงาน  การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดเพื่อพัฒนาการตลาด 

 ใบความรู / ใบงาน  กําหนดและวิเคราะหกลยุทธสูเปาหมาย 

 ใบความรู / ใบงาน  การกาํหนดกจิกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 

            ใบความรู / ใบงาน  กําหนดกจิกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 
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ใบความรูท่ี 1 

การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาด 

                        ( 1.  กําหนดทิศทางการตลาดได       2.   การกําหนดเปาหมายการตลาดได) 

การกําหนดทิศทางธุรกิจ 

 เปนการคิดใหมองเห็นอนาคตการขยายอาชีพใหมีความพอดี  จะตองกาํหนดใหไดวาในชวงระยะ

ขางหนาควรจะไปถึงไหน  อยางไร   

การกําหนดเปาหมายการตลาด 

 เปาหมายการตลาดเพื่อการขยายอาชีพ  คือ  การบอกใหทราบวา  สถานประกอบการนั้นสามารถทํา

อะไรไดภายในระยะเวลาเทาใด  ซึ่งอาจจะกําหนดไวเปนระยะสั้น  หรือระยะยาว  3  ป  หรือ  5  ป  ก็ได  

การกําหนดเปาหมายของการพัฒนาอาชีพตองมีความชัดเจนสามารถวัดและประเมินผลได  การกําหนด

เปาหมายหากสามารถกําหนดเปนจํานวนตัวเลขไดก็จะยิ่งดี  เพราะทําใหมีความชัดเจนจะชวยใหการ

วางแผนมีคุณภาพยิ่งขึ้น  และจะสงผลในทางปฏิบัติไดดียิ่งขึ้น  

 การบริหารการตลาด (Marketing Management) เปนกระบวนการตัดสนิใจทีเ่กีย่วกบัการวางแผน 

การปฏิบัติการและการควบคุมกิจกรรมตางๆ ที่ทําใหธุรกิจบรรลุเปาหมายที่ต้ังไว ประกอบดวย 3 สวน 

1. การวางแผนวิธีการเพื่อบรรลุเปาหมาย 

2. การปฏิบัติตามแผน 

3. การควบคุมและตรวจสอบ 

การตลาดในยุคโลกาภิวัฒนมีการเปลีย่นแปลงเร็วมากซึง่ขึน้อยูกับกระแสของสังคม กําลังซือ้ของ

ผูบริโภค และสวนแบงของตลาด ดังนั้น ผูประกอบอาชีพจําเปนตองศึกษากระบวนการตลาดอยูตลอดเวลา 

เพือ่นํามากําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาด โดยพยายามผลิตสินคาหรือบริการขึน้มาที่จะสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผู บริโภคใหไดมากที ่สุด ดังนัน้จําเปนทีจ่ะตองมีการกําหนดทิศทางและ

เปาหมายทางการตลาดมาใชทางการตลาด เพือ่เอาชนะคูแขงขันทางการตลาดและเปนผูประสบความสําเร็จ

ในที่สุด 

การกําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาดจะตองตอบคําถามเหลานี้ใหไดดังนี้ 

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 ซื้อแบบต้ังคณะกรรมการการประมูล 

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

6. ซือ้ที ่ไหน หมายถึง สินคาที ่จะซือ้มีขายตามรานคาประเภทใด เชน รานขายของเบ็ดเตล็ด             

รานขายทั่วไป 
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ผูประกอบการจะตองสรุปใหไดวาผูบริโภคตองการสินคาชนิดใดนําไปใชทําอะไร กลุมเปาหมายที่

ตองซื้อเปนกลุมที่มีกําลังซื้อหรือไม วิธีการที่ซื้อ เชน ซื้อไดทั่วไปหรือตองผานคณะกรรมการ ซื้อใชเมื่อใด

และควรซื้อแหลงใด สิ่งเหลาน้ีจะเปนทิศทางในการผลิตสินคาแลวนํามากําหนดเปาหมายที่จะผลิตสินคา 

เชน ผลิตผักอินทรีย ผูซื้อตองการกินอาหารปลอดสารเคมี คือกลุมเปาหมายผูสูงอายุในหมูบาน ซื้อปลีกใช

ทกุวัน ตามรานคาในชุมชน นอกจากน้ีอาจจะตองวิเคราะหสิ่งตางๆ ดังน้ี เพื่อนํามาพิจารณากาํหนดทศิทางดวย 

ตัวอยาง 

 การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาสายการบิน 

1. ตลาดตองการซือ้อะไร : การเดินทางที่สะดวก สบาย รวดเร็ว การบริการที่ประทับใจ มีเทีย่วบิน

ใหเลือกมาก มีเที่ยวบินตรง 

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

3. ใครคือผูซื้อ : นักธุรกิจ นักทองเที่ยว 

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

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

6. ซื้อที่ไหน : ตัวแทนจําหนาย สํานักงานขายของสายการบิน 

การเลือกตลาดเปาหมาย (Target Market) นั้น เปนองคประกอบที่สําคัญของกลยุทธทางการตลาด 

ซึ่งนักการตลาดจะเลือกตลาดเปาหมายได จะตองทําการวิเคราะหสิ่งตางๆ ดังตอไปน้ี 

1. ผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตมีลักษณะการบริโภคอยางไร มีความตองการสินคาชนิดใด มี

รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคอยางไร? และผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตเปนใครอยูที่ไหน 

2. สวนผสมทางการตลาด และความสามารถในการจัดสวนผสมทางการตลาดใหเขาถึงเปาหมาย

ทางการตลาดที่ไดวางไว 

3. เปาหมายของกิจการ โดยวิเคราะหถึงการแสวงหาโอกาสทางการตลาดที่เห็นวาพอมีชองทาง 

4. ปจจัยอื่นๆ ซึ่งสวนมา ไดแก ตัวแปร หรือสภาพแวดลอมทางการตลาดทีค่วบคุมไมได เพราะ

ปจจัยน้ีมีผลตอการเลือกตลาดเปาหมายเชนกัน 

5. การแบงสวนตลาด เพื่อที่จะไดกลยุทธและยุทธวิธีทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดแตละ

สวน 

เปาหมายทางการตลาด เปนการคัดเลือกกลุมลูกคาทีเ่ปนเปาหมายโดยตองคํานึงถึงปจจัยสําคัญ คือ 

สวนผสมทางการตลาด ผูท่ีคาดหวังวาจะเปนลูกคาในอนาคตและกรณีมีสวนแบงในการตลาด 

หลักการกําหนดเปาหมายทางการตลาด มีดังน้ี 

1. เปาหมายที่กําหนดตองมีความเปนไปได 

2. เปาหมายตองชัดเจน 

3. การกําหนดเปาหมายตองมีความละเอียดเพียงพอ 
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ตัวอยาง 

1. ตองการเพิ่มสินคาอีก 25% จากปกอน 

2. ตองการกําไรตอยอดขายสูงกวาคูแขงอยางนอย 2% 

3. ตองการเพิ่มจุดกระจายสินคาจาก 10 จุดเปน 15 จุด 
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ใบงานท่ี 1/1 

การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาด 

                                  ( 1.  กําหนดทิศทางการตลาดได       2.   การกําหนดเปาหมายการตลาดได) 

 

 ใหผูเรียนรวมกลุมกัน 5 คนกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดในการพัฒนาสินคาของตนเอง

หรือสินคาที่สนใจ 

1. ศึกษาตลาดเพื่อกําหนดทิศทาง 

1.1 สินคา คือ.......... 

1.2 ลูกคาซื้อไปทําอะไร 

1.3 กลุมเปาหมายที่ซื้อสินคาคือใคร มีกําลังซื้อหรือไม 

1.4 ลูกคาจะซื้ออยางไร 

1.5 ลูกคาซื้อใชเมื่อไร 

1.6 ซื้อสินคาไดที่ไหน 

2. เมื่อศึกษาทิศทางการตลาดแลวใหกําหนดเปาหมายการตลาดในการผลิตสินคา 

 

แบบบันทึก 

สมาชิกในกลุม  1............................................................................................................................................. 

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

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

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

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

1.  ทิศทางการผลิตสินคา.................................................................................................................................. 

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

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

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

2.  เปาหมายการผลิตสินคา.............................................................................................................................. 

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบงานท่ี 1/2 

การกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาด 

                                  ( 1.  กําหนดทิศทางการตลาดได       2.   การกําหนดเปาหมายการตลาดได) 

 

 ผูเรียนนําทิศทางและเปาหมายการตลาดจากใบงานที ่1 ไปใหผูรูวิเคราะหความเปนไปได แลวสรุป

ลงในแบบบันทึก 

แบบบันทึก 

ชื่อสินคา............................................................................................................................................................ 

สรุปผลการวิเคราะหจากผูรู 

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

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

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

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

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

แนวทางการแกไขจากการแสดงความคิดเห็นของผูรู 

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

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

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

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 2 

การกําหนดและวิเคราะหกลยุทธสูเปาหมาย 

                        (  3.  กําหนดกลยุทธสูเปาหมายได        4.   วิเคราะหกลยุทธได ) 
 

 การกําหนดกลยุทธ เปนการพัฒนาแผนระยะยาวบนพืน้ฐานของโอกาสและอุปสรรคภายใน

สภาพแวดลอมภายนอก จุดแขง็และจุดออนภายในสภาพแวดลอมภายในของบริษัท  การกําหนด 

กลยุทธจะตองรวมทัง้การรุก  การรับ การกําหนดเปาหมายกอนการพัฒนากลยุทธ และการกําหนดนโยบาย

ของบริษัท 

 การกําหนดกลยุทธ เปนการทําใหธุรกิจเจริญเติบโตเพื่อความอยูรอดเปนสําคัญ การสรางความ

เจริญเติบโตอยางตอเนื ่องอันจะนํามาซึง่ยอดขายที ่สูงขึ ้น ตนทุนตอหนวยลดลงและเปนผลเนื่องจาก

ประสบการณในการผลิตและเปนผลทําใหกําไรสูงขึ้นอีกดวย ถือวาไดเปนกลยุทธการเจริญเติบโตโดยวิธี

ทางลัด เพื่อตัดลดคาใชจายทั้งทางดานการเงินและการบริหารจัดการกลยุทธ 

 กลยุทธการพัฒนาการตลาด เปนกลยุทธที่นํามาใชเพื่อเพิ่มยอดขายและขยายการเติบโต โดยใช

ผลิตภัณฑที่มีอยูออกจําหนายในตลาดใหม กลุมลูกคาในพื้นที่แหงใหม เพื่อใหสามารถครอบคลุมใหครบทุก

พื้นที่ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

 กลยุทธ เปนแนวทางปฏิบัติ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค 

 กลยุทธ คือหลักวิธีการและแนวทางในการปฏิบัติ เพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงค ซึ่งจะใชกล

ยุทธในระดับปฏิบัติการ 

 การวิเคราะหกลยุทธสูเปาหมาย 

 อาจใชวิธีการวิเคราะหจุดออน จุดแข็ง (SWOT Analysis) ซึ่งมีองคประกอบดังนี ้

SWOT Analysis 

จุดแข็ง จุดออน 

โอกาส อุปสรรค 

 SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสํารวจสภาพภายในองคกร และสภาพแวดลอมภายนอก เพื่อ

นํามาสังเคราะหวาองคกรมีจุดออน (S) จุดแขง็ (W) อุปสรรค (T) และโอกาส (O) อยางไร 

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

 ปจจัยภายนอก  คือ สิ่งที่เราควบคุมไมได ไดแก อุปสรรคและโอกาส 
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จดุแข็ง (Strengths) มีลักษณะ ดังน้ี 

1. เปนงานที่เราถนัด ทําแลวมีความสุข 

2. เปนงานที่โดดเดน ชุมชนชื่นชอบ 

3. ทรัพยากรและเคร่ืองมือมีความพรอม 

จุดออน (Weakness) มีลักษณะดังน้ี 

1. เปนงานที่เราไมสบายใจที่จะทํา 

2. ตองการรับความชวยเหลือจากคนอ่ืน 

3. ทักษะบางอยางที่เรายังไมมั่นใจ 

4. ขาดทรัพยากรในการทํางานใหบรรลุเปาหมาย 

อุปสรรค (Threats) มีลักษณะดังน้ี 

1. ใครคือคูแขงขันที่ทําไดดีกวาเรา 

2. ถาสภาพแวดลอมเปลี่ยนจะทําใหแผนโครงการเรามีปญหา 

3. ความขัดของที่จะเกิดจากเราเอง 

โอกาส (Opportumties) มีลักษณะดังน้ี คือ 

1. โอกาสทีก่ําลังจะเกิดขึ้นที่จะทําใหเราประสบความสําเร็จ 

2. มีเคร่ืองมือใหมที่ไดรับการสนับสนุน 

3. มีสวนแบงของตลาดที่เรามองเห็น 

4. บุคลากรมีศักยภาพทําใหงานสําเร็จไดงายขึ้น 

ศึกษาความเปนไปได ดังน้ี คือ 

1. ความเปนไปไดทางการเงิน 

2. ความเปนไปไดทางการตลาด 

3. ความเปนไปไดทางการผลิต 

4. ความเปนไปไดทางเทคโนโลยี 

การกําหนดกลยุทธ 

1. ลงทุนตํ่าที่สุด ซึ่งมีความเปนไปไดทางการเงิน 

2. ทําในสิ่งที่ทําไดดี ซึ่งมีความเปนไปไดในการผลิต 

3. ทําจํานวนนอย แลวคอยๆ เพิ่มไปสูจํานวนมาก 

4. เปนธุรกิจที่สามารถทําไดในระยะยาว ซึ่งมีความเปนไปไดทางการตลาด 

ความสามารถในการแขงขัย อาจพิจารณาในสิ่งตางๆ ดังน้ี 

1. อะไรที่เราทําไดดีที่สุดเมื่อเทียบกับผูอ่ืน 

1.1 ดีกวา 

1.2 เร็วกวา 
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1.3 ถูกกวา 

1.4 แตกตางกวา เดนกวา 

2. มองจุดเดนที่เรามี 

2.1 สินคา / 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การตลาดนัน้มีอยูมากมาย แตเปนที่รูจักและเปนพื้นฐาน คือการใช 4P เปนการวางแผนใน

แตละสวนใหเขากันในบางคร้ังอาจจะไมสามารถปรับเปลี่ยนทั้ง 4P ไดทัง้หมดในระยะสัน้ก็ไมเปนไร แตจะ

คอยๆ ปรับจนสมดุลครบทั้ง 4P ในที่สุด 

1. สินคาหรือบริการ (Product) กําหนดสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคา เชน ลูกคาสูงอายุ

ตองการนํ้าผลไมที่มีรสหวานเล็กนอย 

2. ราคาสินคา (Price) เปนการตัง้ราคาที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการ และกําลังซือ้ของลูกคา 

พิจารณาจากราคาของคูแขง บางครั้งอาจลดราคาต่าํกวาคูแขงก็ได โดยลดคุณภาพบางตัวทีไ่มจําเปนก็จะทํา

ใหสินคามีราคาต่ํากวาคูแขง หรือกําหนดราคาสูงกวาคูแขงก็ไดถาสินคาของเราดีกวาคูแขงดานใดเพื่อให

ลูกคามีโอกาสเปรียบเทียบ 

3. สถานที่ขายสินคา (Place) ควรเลือกทําเลขายใหเมาะสมกับลูกคา หรือคิดหาวิธีการสงของ

สินคาใหถึงมือลูกคาไดอยางไร 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อใหลูกคารูจักสินคาและอยากที่

จะซื้อมาใช เชน การแจกใหทดลองใช การลดราคาในชวงแรก การแถมไปกับสินคาอ่ืนๆ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



24 

ใบงานท่ี 2/1 

การกําหนดและวิเคราะหกลยุทธทางการตลาด 

                                  ( 3.  กําหนดกลยุทธสูเปาหมายได      4.   วิเคราะหกลยุทธได  ) 
 

 ใหผูเรียนรวมกลุมกัน 5 คน รวมกนักาํหนดและวิเคราะหกลยทุธพฒันาทางการตลาดแลวสรุปลงใน

แบบบันทึก 

แบบบันทึก 

สมาชิกในกลุม  1............................................................................................................................................. 

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

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

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

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

กลยุทธ 

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

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

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

การวิเคราะหกลยุทธ โดยการวิเคราะหจุดออน จุดแขง็ 

1.  จุดแขง็.......................................................................................................................................................... 

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

2.  จุดออน....................................................................................................................................................... 

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

3.  โอกาส........................................................................................................................................................ 

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

4.  อุปสรรค.................................................................................................................................................  

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

สรุปผลการวิเคราะห 

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

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบงานท่ี 2/2 

ตรวจสอบผลการวิเคราะหกลยุทธ 

 ใหผูเรียนนําผลการวิเคราะหกลยุทธจากใบงานที่นําไปใหผูรูชวยตรวจสอบความเปนไปไดแลวสรุป

ลงในแบบบันทึก 

 

แบบบันทึก 

กลยุทธ............................................................................................................................................................ 

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

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

สรุปผลการวิเคราะหจากผูรู 

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

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

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

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

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

แนวทางการแกไขจากการแสดงความคิดเห็นของผูรู 

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

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

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

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

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

.......................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 3 

การกําหนดกิจกรรมและแผนการพัฒนาการตลาด 

 การตลาดมีความสําคัญเพราะเปนจุดเริ่มตนและมีผลตอการบรรลุเปาหมายสุดทายของการดําเนิน

ธุรกิจ ธุรกิจตองเร่ิมดวยการศึกษาความตองการที่แทจริงของลูกคา จากน้ันจึงทําการสรางสินคาหรือบริการที่

ทําใหลูกคาเกิดความพอใจสูงสุด (Customer Focus) 

 การบริหารตลาด เปนกระบวนการวางแผน ปฏิบัติงานและการควบคุมกิจกรรมทางการตลาดที่

กอใหเกิดการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อและผูขาย พรอมทั้งนําความพอใจมาสูทั้ง 2 ฝาย 

 การกําหนดกิจกรรมเพื่อพัฒนาการตลาด 

 เมือ่เราทราบวากลยุทธที่กําหนดไวมีดานใดบาง เชน กลยุทธ 4P ก็คือดานตัวสินคา ดานราคา ดาน

สถานที่ขาย และการสงเสริมการขาย กลยุทธทั้ง 4 ดาน ใหนํามากําหนดเปนกิจกรรมที่ตองดําเนินการ เชน 

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

2. กิจกรรมดานราคา ผูผลิตก็ตองกําหนดราคาทีเ่หมาะสมกับกําลังซือ้ของผูบริโภค และเหมาะสม

กับคุณภาพของสินคา 

3. กิจกรรมดานสถานที่ ตองคิดวาจะสงมอบสินคาใหกับผูบริโภคไดอยางไร หรือตองมีการปรับ

สถานที่ขาย ทําเลที่ต้ังขายสินคา 

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

การวางแผนพัฒนาการตลาด 

ผูผลิตจะตองนํากิจกรรมตางๆ มาวางแผนเพือ่พัฒนาการตลาด ซึง่สามารถนําไปสูการปฏิบัติใหได

ดังตัวอยาง 
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แผนการพัฒนาการตลาด 

ท่ี กิจกรรมท่ีตองดําเนิน 
แผนการพัฒนาการตลาดป 2553 

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 

 

ศึกษาขอมูลเพื่อกําหนดทิศทางการ

พัฒนาการตลาด 

            

2 กําหนดเปาหมายการตลาด             

3 กําหนดกลยุทธสูเหมาย             

4 วิเคราะหกลยุทธ             

5 ดําเนินการ 

-  การโฆษณา 

- การประชาสัมพันธ 

- การทํางานขอมูลลูกคา 

- การสงเสริมการขาย 

- การกระจายสินคา 

- การสงมอบสินคา 

- ฯลฯ 
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ใบงานท่ี 3 

การกําหนดกิจกรรมและแผนการพัฒนาการตลาด 

 ใหผูเรียนรวมกลุมและรวมกันกําหนดกิจกรรมและวางแผนการพัฒนาตลาด ลงในแบบบันทึกที่

กาํหนดให 

 

แบบบันทึก 

สมาชิกในกลุม  1............................................................................................................................................. 

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

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

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

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

กิจกรรมและแผนการพัฒนาการตลาด 

ท่ี กิจกรรมท่ีตองดําเนิน 
แผนการพัฒนาการตลาดป 2553 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 
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บทที่  3 

การจัดทําแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ 

สาระสําคัญ 
 การพัฒนาการผลิตหรือการบริการ  หรือจากการกําหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ  วิเคราะห

ทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ  กําหนดเปาหมาย การกําหนดแผนกิจกรรมและการพัฒนาระบบการผลิต

หรือการบริการ  จึงจะนําสูการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

ตัวชี้วัด 

1. อธิบายการกําหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ 

2. วิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

3. กําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 

4. กาํหนดแผนกจิกรรมการผลิต 

5. พัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ 

 
 

ขอบขายเน้ือหา 
1. การกาํหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ 
2. การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 
3. การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 
4. การกาํหนดแผนกจิกรรมการผลิต 

5.การพฒันาระบบการผลติหรือการบริการ 
 

สื่อประกอบการเรียนรู 

ใบความรู / ใบงาน  การกาํหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ 

 ใบความรู / ใบงาน  การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

 ใบความรู / ใบงาน  การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 

            ใบความรู / ใบงาน  การกาํหนดแผนกจิกรรมการผลิต 

            ใบความรู / ใบงาน  การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ 

 

 

 

 



30 

ใบความรูที่ 1   

การกําหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ 

การจัดการการผลิต หมายถึง การสรางสรรคหรือการแปรสภาพสิ่งหน่ึงสิ่งใด ใหเปนสินคา         

เปนกระบวนการที่ดําเนินงานผลิตสินคาตามขั้นตอนตางๆ อยางตอเน่ืองและมีการประสานงานกนั เพือ่ให

บรรลุเปาหมายขององคกรหรือกิจการการผลิต  

การกําหนดคุณภาพผลผลิต  เปนการกําหนดคุณสมบัติของผลผลิตตามที่ลูกคาตองการ  เชน  

ลูกคาตองการผักปลอดสารพิษ  ดังน้ันตองพัฒนากระบวนการปลูกผักโดยใชสารธรรมชาติแทนปุยเคมี  หรือ

พฒันารสชาดของอาหารแปรรูปใหมีรสเปร้ียวยิ่งขึ้นเพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคากลุมวัยรุน 

การบริการ หมายถึง กระบวนการที่เนนการใหบริการแกลูกคาโดยตรง โดยการทําใหลูกคา

ไดรับความพึงพอใจ มีความสุขและไดรับผลประโยชนอยางเต็มที่ 

ลักษณะงานอาชีพในการผลิต  งานอาชีพในการผลิตนั้น สวนใหญมีอยูในภาคเกษตรกรรม 

และภาคอุตสาหกรรม เชน 

ภาคเกษตรกรรม  

- ผลผลิตไดแก พืชไร  พืชสวน ไมดอกไมประดับ  นาขาว ปศุสัตว ฟารม เปนตน 

ภาคอตุสาหกรรม  

- อาชีพตัดเย็บเสื้อผา  อาชีพผลิตรถยนต ผลผลิต คือ รถยนต  เปนตน 

 

การผลิตเพื่อใหไดผลผลิตที่ดีน้ัน   ตองใหตรงกับความตองการของผูใชหรือผูซื้อใหมากที่สุด  

คุณภาพของผลผลิตที่ดีน้ัน    ตองมาจากผูผลิตที่มีคุณลักษณะที่ดี   ซึ่งประมวลได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งมอบการบริการใหแกผูรับบริการ  
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ผูรับบริการสวนใหญจะเนนใหความสําคัญกับ “กิจกรรม” หรือ “กระบวนการบริการ” ของผูใหบริการ

มากกวาสิ่งอ่ืน และจะเกิดความประทับใจ    ในขณะที่ผูรับบริการสัมผัสไดกับการไดรับบริการน้ัน ๆ 

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 ประกอบการอาชีพรานอาหาร ตองมี

ผลผลิต เชน อาหารประเภทตางๆ ควบคูกับการบริการ 

 

 
 ใบงานท่ี 1 

การกําหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ 

ใหผู เรียนกําหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ ในงานอาชีพทีผู่ เรียนดําเนินการเองหรืออาชีพ              

ที่สนใจ  ใหเหตุผลประกอบ 

ลักษณะงานอาชีพ…………………………………………………………………………………… 

ประเภทของผลผลิตหรือการบริการ…………………………………………………………………. 

ชื่อเจาของธุรกิจ……………………………………………………………………………………... 

ที ตั่ ้งของธุรกิจ………………………………………………………………………………............

คุณภาพของผลผลิตหรือการบริการที่ปรากฏ  และอธิบายเหตุผลประกอบคุณภาพน้ันๆ 

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

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

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

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

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

........................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 2 

การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

การวิเคราะหทุน  ซึ่งเปนปจจัยการผลิตจึงมีความจําเปนตอการพัฒนาอาชีพ  จะสงผลตอความ

เขมแข็งของอาชีพ  ถารูจักลดตนทุน  ใชทุนอยางเหมาะสมและประหยัด  จัดหาทุนทดแทน 

ทุน หมายถึง ปจจัยที่ใชในการลงทุนในการดําเนินการประกอบอาชีพ   เพื่อหวังผลกําไรจากการ

ดําเนินการ       ทุนถือวาเปนปจจัยสําคัญในการประกอบอาชีพใหดําเนินงานไปอยางมีประสิทธิภาพ และมี

ความเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง 

ตนทุนการผลิต หมายถึง ทุน ในการดําเนินการประกอบอาชีพ แบงได 2 ประเภท คือ 

1. ทุนคงท่ี คือปจจัยที่ผูประกอบการจัดหามา เพื่อใชในการจัดหาสินทรัพยถาวร เชน  

ดอกเบีย้เงินกู ทีดิ่น อาคาร เครือ่งจักร เปนตน  สําหรับใชในการประกอบอาชีพทุนคงที ่ สามารถแบงได 2 

ลักษณะ  คือ 

1) ทุนคงที่ที่เปนเงินสด เปนจํานวนเงินที่ตองจายเปนคาดอกเบี้ยเงินกู เพื่อนํามาใช 

ในการดําเนินการประกอบอาชีพ 

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

ราคาของเคร่ืองจักร  

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

สนิทรัพยหมนุเวียนในการดําเนินกจิกรรมอาชีพ เชน วัตถุดิบในการผลิตสินคาหรือการบริการ วัสดุ

สิ้นเปลือง คาแรงงาน คาขนสง คาไฟฟา คาโทรศัพท เปนตน  

 ทนุหมนุเวียนแบงออกเปนดังน้ี คือ 

  1. คาวัสดุอุปกรณในการประกอบอาชีพ ดังน้ี 

 1.1) วัสดุอุปกรณอาชีพในกลุมผลิตผลผลิต เชน งานอาชีพเกษตรกรรม เชน คาปุย 

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

 1.2) วัสดุอุปกรณอาชีพในกลุ มบริการ เชน อาชีพรับจางซักรีดเสื ้อผา เชน คา

ผงซักฟอก คานํ้ายาซักผา เปนตน 

 2. คาจางแรงงาน เปนคาจางแรงงานในการผลิตหรือบริการ เชน คาแรงงานในการไถดิน 

คาจางลูกจางในรานอาหาร 

 3. คาเชาที่ดิน/สถานที่ เปนคาเชาที่ดิน/สถานที่ในการประกอบธุรกิจ 

 4. คาใชจายอ่ืนๆ เปนคาใชจายในกรณีอ่ืนที่นอกเหนือจากรายการ  

 5.  คาใชจายในครัวเรือน เปนแรงงานในครัวเรือนสวนใหญ ในการประกอบอาชีพอาจจะ

ไมไดนํามาคิดเปนตนทุน จึงไมทราบขอมูลการลงทุนที่ชัดเจน  ดังน้ันการคิดคาแรงในครัวเรือน                        

จึงจําเปนตองคิดดวยโดยคิดในอัตราคาแรงขั้นตํ่าของทองถิ่นน้ันๆ 
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 6.  คาเสียโอกาสทีดิ่น กรณีเจาของธุรกิจมีที่ดินเปนของตนเอง การคิดตนทุนใหคิดตาม

อัตราคาเชาที่ดินในทองถิ่นหรือบริเวณใกลเคียง 

ในการดําเนินงานประกอบอาชีพ    การบริหารเงินทุนหรือดานการเงินนั้น เปนสิง่ทีผู่ประกอบการ

ตองใหความสําคัญเปนอยางมาก เพราะมีผลตอความมั่นคงของอาชีพวาจะกาวหนาหรือลมเหลวได 
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ใบงานท่ี 2 

การวิเคราะหทุนปจจัยการผลิตหรือการบริการ 

 ใหผู เรียนกําหนดทุนและวิเคราะหความจําเปนในการพัฒนาอาชีพ  เพื ่อจะทําใหอาชีพมีความ

เขมแข็ง 

รายการทุน เหตุผลในการใชทุน 

รายการ จาํนวน  
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ใบความรูท่ี 3  

การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 

เปาหมายการผลิตหรือการบริการ เปนสิ ่งที ่ผู ประกอบอาชีพตองการมุ งไปใหถึง เกิดผลตามที่

ตองการ ดวยวิธีการตาง ๆ เปาหมายจึงเปนตัวบงชี้ปริมาณที่จะตองผลิตหรือบริการใหไดตามระยะเวลาที่

กําหนดดวยความพึงพอใจของลูกคา  เต็มใจในการรับบริการ 

ปจจัยที่สงผลใหประสบความสําเร็จนั้นประกอบดวย 

1. การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายอยางชัดเจน 

2. การเสริมสรางสวนประสมทางการตลาดไดอยางลงตัว 

3. การคํานึงถึงสภาวะแวดลอมที่ควบคุมไมได 

4. สามารถตอบคําถามตอไปนี้ไดทุกขอ 

ขอมูลปจจัยของลูกคา ท่ีตองการสินคาท่ีจะพัฒนาข้ึนใหมประกอบดวย 

 ใครคือ กลุมลูกคาเปาหมายสําหรับผลผลิตที่ผลิตขึ้นหรือการบริการ 

 ลูกคาเปาหมายดังกลาวอยู ณ ที่ใด 

 ในปจจุบันลูกคาเหลาน้ีซื้อผลผลิตหรือการบริการไดจากที่ใด 

 ลูกคาซื้อผลผลิตหรือการบริการบอยแคไหน 

 อะไรคือสิ่งจูงใจที่ทําใหลูกคาเหลาน้ันตัดสินใจใชบริการ 

 เหตุผลทําไมลูกคาถึงใชผลผลิตหรือบริการของเรา 

 อะไรที่ลูกคาเหลาน้ันชอบและไมชอบผลผลิตหรือบริการอะไรที่เรามีอยูบาง 

ขอมูลปจจัยของผลผลิตหรือการบริการ ประกอบดวย 

1. ลูกคาตองการผลผลิตหรือบริการอะไร 

2. ลูกคาอยากจะใหมีผลผลิตหรือบริการในเวลาใด 

3. งานดานการบริการ ควรต้ังชื่อวาอะไร เพื่อเปนสิ่งดึงดูดใจลูกคาไดมากที่สุด 

นอกจากนีข้อมูลดานการกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการใหสอดคลองกับความเปนจริง

และความเปนไปไดแลว  

ขอมูลองคประกอบดานผูประกอบการ 

ในการพัฒนาอาชีพจะตองพิจารณาตามประเด็นสําคัญๆ  ดังน้ี 

1. แรงงาน ตองใชแรงงานมากนอยที ่เพิ ่มหรือลดลงเทาไร ปจจุบันมีแรงงานเพียงพอตอการ

ดําเนินงานหรือไม ถาไมเพียงพอจะทําอยางไร  จะนําเคร่ืองจักรมาใชแทนแรงงานบางไดหรือไม 

2. เงินทุน ตองใชเงินทุนมากนอยเพียงไร ปจจุบันมีเงินทุนเพียงตอการดําเนินงานหรือไม ถาไม

เพียงพอจะทําอยางไร 

3. เคร่ืองมือ/อุปกรณ ตองใชเคร่ืองมือ/อุปกรณอะไร จํานวนเทาไร เพียงพอหรือไม ถาไมเพียงพอจะ

ทําอยางไร 
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4. วัตถุดิบ เปนสิ่งสําคัญมากขาดไมได ผูผลิตจะตองพิจารณาวาจะจัดหาจัดซื้อวัตถุดิบจากที่ใด ราคา

เทาไร จะหาไดจากแหลงไหน และโดยวิธใีด 

5. สถานท่ี หากเปนการประกอบอาชีพดานการผลิต ตองกําหนดสถานที่ทีใ่กลแหลงวัตถุดิบ ถาเปน

ธุรกิจดานการบริการ ตองจัดสถานที่ใหมีความเหมาะสม สะอาด และเดินทางสะดวก เปนหลัก 

 

 

ใบงานท่ี 3 

การกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ 

 ใหผู เรียนรวมกลุมกัน  3-5  คน กําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ ในการพัฒนาอาชีพที่

ผูเรียนดําเนินการเอง หรืออาชีพที่สนใจแลวบันทึก  ดังน้ี 

 1. ลักษณะงานอาชีพ…………………………………….………………………………………… 

2. ประเภทของผลผลิตหรือการบริการ…………………………………………………………… 

3. ชื่อเจาของธุรกิจ………………………………………………………………………… 

4. ที่ต้ังของธุรกิจ………………………………………………………………………… 

5. เปาหมายการผลิตหรือการบริการ……………………………………………………… 

6. เหตุผลในการกําหนดเปาหมายการผลิตหรือการบริการ เพราะ 

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

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

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

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

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

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

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

........................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 4 

การกาํหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ  

                 แผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ คือ    แผนงานทางการประกอบอาชีพที่แสดงกิจกรรมตางๆ    

ที่ตองปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ     โดยมีจุดเร่ิมตนจากจะผลิตสินคาและบริการอะไร มีกระบวนการ

ปฏิบัติอยางไรบาง และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอยแคไหน  ใชงบประมาณและกําลังคนเทาไร  

เพื่อใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบริหารธุรกิจอยางไรธุรกิจจึงจะอยูรอด 

การกําหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ เปนสิ่งที่สําคัญยิ่งตอการประกอบอาชีพ เพราะ

เปนการกําหนดเปาหมายในสิง่ทีต่องการใหเกิด รายละเอียดที่ตองปฏิบัติ ผานกระบวนการตัดสินใจอยางมี

ระบบและขอมูล เพือ่ใหเกิดผลการปฏิบัติบรรลุผลตามเปาหมายทีก่ําหนดไว โดยมีขั้นตอนการกําหนดแผน

กิจกรรมการผลิตหรือการบริการ ดังน้ี 

1. สํารวจตัวเองเพื่อใหรูถึงสถานภาพปจจุบันของงานอาชีพของตนเอง เปนการตรวจสอบขอมูล

เกี่ยวกับ แรงงาน เงินทุน เคร่ืองมือ/อุปกรณ วัตถุดิบ และสถานทีว่า มีสภาพความพรอมหรือมีปญหาอยางไร 

รวมถึง ผลผลิตหรือบริการของตนวามีอะไรบกพรองหรือไม 

2. สํารวจสภาพแวดลอม เปนการตรวจสอบขอมูลภายนอกเกี่ยวกับสภาพธุรกิจประเภทเดียวกันใน

ชุมชน ความตองการของลูกคา 

การดําเนินงานตามขัน้ตอนที่ 1 และ 2 เปนการศึกษาขอมูลเพือ่ระบุถึงปญหาทีเ่กิดขึ้นและควร

แกไข      ซึ่งขอมูลของทั้งสองขอน้ี  อยูในเร่ือง  ของสภาพปญหา  และหลักการและเหตุผล  ในสวนแรกของ

แผนงาน/โครงการผลิต หรือ บริการ 

3. การกําหนดทางเลือกเพือ่ใหการวางแผนมีความชัดเจน    หลังจากสามารถกําหนดสาเหตุของ

ปญหา( ขอ 1  และ ขอ 2  ) ไดแลว     ผู ประกอบการตองตัดสินใจเพื ่อพิจารณาหาทางเลือก เพื ่อใหได

ทางเลือกหลายทางสูการปฏิบัติ 

4. การประเมินทางเลือก เมื่อสามารถกําหนดทางเลือกไดหลากหลายแลว(จาก ขอ  3 )   เพื่อใหได

ทางเลือกสูการปฏิบัติทีเ่หมาะสมทีสุ่ด ในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ผูประกอบการตองพิจารณา

ประเมินทางเลือกในแตละวิธี เพื่อใหสามารถบรรลุเปาหมายใหดีที่สุด 

5. การตัดสินใจ เมือ่ไดทางเลือกหลายทางเลือกในการตัดสินใจสามารถใชหลัก 4 ประการในการ

พิจารณาประกอบการตัดสินใจคือ  

                          1) ประสบการณ 2) การทดลอง 3) การวิจัยหรือการวิเคราะห และ 4) การตัดสินใจเลือก 

6. กําหนดวัตถุประสงค เปนการกําหนดเปาหมายของการดําเนินงานวา ตองการใหเกิดอะไร 

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

กิจกรรมการผลิตหรือการบริการแลว ธุรกิจที่ดําเนินงานจะเกิดอะไรขึ้น 

8. กําหนดแนวทางการปฏิบัติ เปนการกําหนดรายละเอียดขัน้ตอนการปฏิบัติวาจะทําอยางไร 

เมื่อไร เพื่อใหเกิดผลตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว 
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9. ประเมินแนวทางการปฏิบัติที่วางไว เปนการตรวจสอบความสมบูรณของแผนกิจกรรมการผลิต

หรือการบริการวา มีความสอดคลองกันหรือไมอยางไร สามารถทีจ่ะปฏิบัติตามขัน้ตอน วิธีการทีก่ําหนดไว

ไดหรือไมอยางไร หากพบวาแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการทีจั่ดทําขึน้ยังไมมีความสอดคลอง หรือมี

ขั้นตอนวิธีการใดที่ไมมั่นใจ ใหจัดการปรับปรุงใหมใหมีความสอดคลองและเหมาะสม 

10. ทบทวนและปรับแผน เมือ่สถานการณสิง่แวดลอมทีเ่ปลี่ยนแปลงไป และผลลัพธไมเปนไป

ตามทีก่ําหนด เปนการพัฒนาแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการในระหวางการปฏิบัติตามแผน เมื่อมี

สถานการณเปลี่ยนแปลงไป หรือมีขอมูลใหมที่สําคัญ 

 

การควบคุมคุณภาพการผลิตหรือการบริการ หมายถึง  

        การจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อใหผลผลิตหรือการบริการไดตามที่กําหนดคุณภาพไว  ทําให

ตอบสนองความตองการและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาบนแนวคิดพื้นฐานวา เมื่อกระบวนการ

ดี ผลลัพธที่ออกมาก็จะดีตาม 

 การจัดการเกี่ยวกับการควบคุมคุณภาพการผลิตหรือการบริการ 

 การควบคุมคุณภาพน้ัน มีวัตถุประสงคเพื่อใหผลิตภัณฑหรือการบริการบรรลุจุดมุงหมาย

ดังตอไปน้ี 

 1. สินคาที่สั่งซื้อหรือสั่งผลิตมีคุณภาพตรงตามขอตกลงหรือเงื่อนไขในสัญญา 

2. กระบวนการผลิตดําเนินไปอยางถูกตองเหมาะสม 

3. การวางแผนการผลิตเปนไปตามที่กําหนดไว 

4. การบรรจุหีบหอดีและเหมาะสม หมายถึงสามารถนําสงวัสดุยังจุดหมาย 

ปลายทางในสภาพดี 

 ขั้นตอนการควบคุมคุณภาพการผลิต แบงออกเปน 4 ขั้นตอน คือ 

 1. ข้ันการกําหนดนโยบาย    เปนการกําหนดวัตถุประสงคอยางกวางๆ เชน ระดับสินคา 

ขนาดของตลาด วิธกีารจําหนาย ตลอดถึงการรับประกัน ขอกําหนดเหลาน้ีจะเปนเคร่ืองชี้นําวา กจิการจะตอง

ทําอะไรบาง เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ไดกาํหนดไว 

 2. ข้ันการออกแบบผลิตภัณฑ   หมายถึง    การกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ การ

ออกแบบผลิตภัณฑ ซึ่งจะตองมีความสัมพันธกับระบบการผลิต 

                3. ข้ันตอนการควบคุมคุณภาพของการผลิต     การควบคุมคุณภาพการผลิต แบงออกเปน

ขั้นตอนยอย 3 ขั้น คือ การตรวจสอบคุณภาพของชิ้นสวน การควบคุมกระบวนการการผลิตและการ 

ตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ    โดยในการตรวจสอบทัง้ 3 ขั้นน้ี  สวนใหญจะใชเทคนิคการสุมตัวอยาง  

เพราะผลิตภัณฑที่ผลิตไดน้ัน มีจํานวนมากไมอาจจะทําการตรวจสอบไดอยางทั่วถึงภายในเวลาจํากัด 

                    4. ข้ันการจัดจําหนาย การควบคุมคุณภาพในการจําหนาย จะใหความสําคัญกับบริการ

หลังการขาย    ซึ่งในระบบการตลาดสมัยใหม ถือวาเปนเรือ่งสําคัญมาก เพราะสินคาบางชนิดโดยเฉพาะ
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อยางยิง่สินคาประเภทเครือ่งมือ เครื ่องจักรหรืออุปกรณทางไฟฟา หรือ เครือ่งอิเล็กทรอนิกสหรือ

คอมพิวเตอร ซึ ่งมีวิธีการใชและการดูแลรักษาที่คอนขางยุงยาก ผูผลิตหรือผูขายจะตองคอยดู และเพื่อ

ใหบริการหลังการขายแกผูซื้ออยูเสมอ เพื่อสรางความพึงพอใจ  ซึ่งจะมีผลตอการสรางความเชื่อมัน่ และ

ความกาวหนาทางธุรกิจในอนาคต 
 

การควบคุมคุณภาพการผลิตหรือการบริการมีความสําคัญตอการกําหนดกิจกรรมการผลิตหรือการ

บริการเปนอยางมาก  เพราะการผลิตสินคาหรือการบริการที่ดีน้ัน  ตองมีคุณภาพที่คงที่  ดีเสมอตนเสมอ

ปลาย   จึงจะคงความพึงพอใจตอลูกคาใหซื่อสัตย  และเชื่อมั่นในคุณภาพของสินคาและการบริการตลอดไป 
………………………………………………………………. 

 

ใบงานท่ี 4 

การกําหนดกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ 

 ใหผูเรียนกําหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการในการพัฒนาอาชีพของผูเรียน  หรืออาชีพ   

ที่สนใจโดยบันทึก  ดังน้ี 

 ลักษณะงานอาชีพ…………………………………………………………………………………… 

ประเภทของผลผลิตหรือการบริการ………………………………………………………………… 

ชื่อเจาของธุรกิจ……………………………………………………………………………………... 

ที่ต้ังของธุรกิจ……………………………………………………………………………………….. 

แผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ คือ 

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

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

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

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

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

แผนฯ น้ีไดมีการจัดการควบคุมคุณภาพดาน 

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

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

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

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

เหตุผล เพราะ.................................................................................................................................... 

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

........................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 5 

การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ 

การประกอบอาชีพทั้งดานการผลิตและการบริการ ที่ดําเนินการอยูจะสามารถดําเนินไปไดดวยดี

แลวก็ตาม แตเพือ่ใหการประกอบอาชีพนีม้ีความกาวหนาและมัน่คง ผูประกอบการธุรกิจตองคํานึงถึงการ

พัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการอยางตอเน่ือง 

การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ สามารถดําเนินการไดดังน้ี 

1. ลักษณะการผลิตและการใหบริการ หมายถึง สภาพของแหลงใหบริการที่ดีที่ผูใชบริการสามารถ

สัมผัสจับตองได    ลักษณะของสินคาและผลิตภัณฑดูดี  นาซื้อ  นาใช 

2. ความไววางใจ หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑหรือการบริการตามคํามั่น

สัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง    และมีการรับรองคุณภาพจากหนวยงานที่เกี่ยวของ 

3. ความกระตือรือรนดานการบริการ   หมายถึง การแสดงความเต็มใจที่จะชวยเหลือ และพรอมที่

จะใหบริการผูใชบริการอยางทันทวงที 

4. ความเชี่ยวชาญ หมายถึง ความรู ความสามารถ ในการปฏิบัติงานบริการทีรั่บผิดชอบอยางมี

ประสิทธิภาพ   ความนาเชื่อถือในตัวสินคา  รับรองดวยตราสินคาที่มีเชี่ยวชาญเฉพาะดาน 

5. อัธยาศัยที่นอบนอมดานการบริการ หมายถึง ความมีมิตรไมตรี ความสุภาพนอบนอมเปนกันเอง 

6. ใหเกียรติผูอ่ืน จริงใจ มีนํ้าใจ และความเปนมิตรของผูปฏิบัติงานผลผลิตและบริการ 

7. ความนาเชื ่อถือ หมายถึงความสามารถในดานการสรางความเชื่อมัน่ ดวยความซื่อสัตยของ

ผูประกอบการธุรกิจ 

8. ความปลอดภัย หมายถึง สภาพที่ปราศจากอันตราย ความเสี่ยงภัยและปญหาตางๆ  

9. การเขาถึงบริการ หมายถึง การติดตอเพือ่การซื้อผลิตภัณฑหรือใชบริการ ดวยความสะดวกไม

ยุงยาก 

10. การติดตอสื่อสาร หมายถึง ความสามารถในการสรางความสัมพันธ และสื่อความหมายได

ชัดเจน ใชภาษาที่งาย และรับฟงความคิดเห็นของผูรับบริการ 

11. ความเขาใจลูกคา หมายถึง ความพยายามในการคนหาและทําความเขาใจกับความตองการของ

ผูใชบริการ และใหความสําคัญตอบสนองความตองการของผูใชบริการโดยทันที 

คุณภาพของการผลิตหรือการบริการเปนสิง่สําคัญทีผู่ ประกอบการธุรกิจตองรักษาระดับคุณภาพ 

และพัฒนาระดับคุณภาพการผลิตหรือการบริการใหเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการผลิตหรือการ

ใหบริการตามลูกคาคาดหวัง หรือเกินกวาสิ่งที่ลูกคาคาดหวังไวเสมอ 
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กิจกรรมท่ี 5 

การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการ 

 ใหผูเรียนอธิบายการพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการในการพัฒนาอาชีพทีผู่ เรียนดําเนินการ 

หรืออาชีพที่สนใจ  ดังน้ี 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

6...................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................ 
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บทที่  4 

การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 

 

สาระสําคัญ 

การพฒันาธุรกิจเชิงรุก  จะตองเห็นความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก  การแทรกความนิยมเขา

สูความตองการของผูบริโภค  การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม  และการพัฒนาอาชีพอยางตอเน่ือง 

 

ตัวชี้วัด 

1. ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก   

2. อธิบายการแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง 

3. อธิบายการสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม   

4. อธิบายการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

ขอบขายเน้ือหา 

 เร่ืองที่  1  ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก 

เร่ืองที่  2  การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค 

เร่ืองที่  3  การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม 

เร่ืองที่  4  การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแขง 

 

สื่อการเรียนรู 
 

ใบความรูท่ี  1 ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก 

ใบความรูท่ี  2 การแทรกความนิยมเขาสูตลาดของผูบริโภค 

ใบความรูที่  3 การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม 

ใบงานที่    1 การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 

ใบความรูที่  4 การพัฒนาอาชีพใหมีความมั่นคง 

ใบงานที่    2 การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 
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ใบความรูท่ี  1 

ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก 

 

1. ความหมายของธุรกิจเชิงรุก 

 ธุรกิจเชิงรุก  หมายถึง  การบริหารจัดการธุรกิจแบบมีแบบแผน  เปนระบบการพัฒนางานที่ดี 

อํานวยประโยชนใหกับผูประกอบการ  สามารถวางแผนติดตามและควบคุมใหการดําเนินงานในทุกดานได

อยางมีประสิทธิภาพ   

 

2. ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก 

ธุรกิจเชิงรุก เปนความพยายามทีจ่ะหาวิธีการใหไดเปรียบทางการแขงขันทางธุรกิจ  เปนการพัฒนา

สินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค สินคาไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่องตลอดเวลา ผูบริโภคมี

โอกาสเลือกซื้อสินคาไดหลากหลาย 
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ใบความรูท่ี  2 

การแทรกความนิยมเขาสูตลาดของผูบริโภค 

 
การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค 

การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค  จะตองรูวาชวยอะไรใหกับใคร   

กลยุทธเปนสวนประกอบทางการตลาดที่ตองแทรกความนิยมเขาสูความตองการของลูกคา  ซึ่งสวนประกอบ

ทางการตลาดเบือ้งตน  ไดแก  ผลิตภัณฑ ( Product ) ซึง่เปนทัง้สินคา ( Goods ) หรือบริการ ( Services )  

หรือทั้งสองอยาง  ซึ่งผูประกอบการตองชี้แจงไดวาผลิตภัณฑของตนคืออะไร  ใชประโยชนไดอยางไร  และ

มุงหวังวาจะตองหาทางผลักดันใหเปนที่ยอมรับของลูกคาในตลาดใหไดโดยการแทรกรสนิยมเขาสูสินคา

หรือบริการน้ันๆ 

 

ผลิตภัณฑคือสิ่งตอบสนองความตองการของลูกคา 

 ผูประกอบการควรคํานึงถึงสินคาที่ขายใหกับลูกคา  เปรียบเสมือนผูแกปญหาทางการตลาด  ปญหา

ของลูกคา  คือ  ความตองการสิง่ทีม่าตอบสนองใหกับตนเอง  เชน  ลูกคานิยมกลิน่ใบเตยในขนมปง ผูผลิต 

จึงนําใบเตยมาใชเปนสวนผสมในขนมปง การใชใบเตยในขนมปงจึงเปนการแทรกความนิยมลงในสินคา 

 

รูปที่  1 

ความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับลูกคา 

 
 

    ( สิ่งที่ธุรกิจขาย )                        ( สิ่งที่ลูกคาตองการ ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑ ลูกคา 
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ใบความรูท่ี  3 

การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม 

 

การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม  เปนการพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค  

เชน มีความสวยงาม  ใชงานสะดวก  มีความทนทาน  การพัฒนาผลิตภัณฑของธุรกิจมีหลายรูปแบบ  ซึง่การ

พัฒนาผลิตภัณฑ อาจมีสาเหตุมาจากความมั่นคงของธุรกิจ  หรือการเติบโตของธุรกิจจึงตองมีการพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมีคุณภาพ  แตกตางกันไป  แตละธุรกิจจะพัฒนาไดตอเมือ่ผูประกอบการรับรูความตองการใน

การตัดสินใจซือ้สินคาและบริการ  จึงกําหนดทิศทางทางวิธีการพัฒนาผลิตภัณฑไดเหมาะสมสอดคลองกับ

ความตองการของผูประกอบการ 

 แนวทางพิจารณาผลิตภัณฑไมหมายถึงเฉพาะรูปแบบหรือวัตถุสิ่งของที่เปนรูปรางเทานั้น  แตยัง

รวมไปถึงคุณคาของผลิตภัณฑและการบริการดวย  ดังนั้นผลิตภัณฑจึงหมายถึง  สินคาที่สามารถตอบสนอง

ความพอใจที่จับตองไดและจับตองไมได 

 สวนประกอบที่สําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ  มี  2  ประการ  คือ 

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

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

หนาที่ในการพัฒนาผลิตภัณฑ  ในการคิดคนผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  ผูผลิตควรดําเนินการ  ดังน้ี 

1. รวบรวมขอมูลสําหรับปรับปรุงและวิธีการดําเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ 

2. กาํหนดแผนการพฒันาผลิตภัณฑ 

3. ดําเนินการและติดตามผลพัฒนาผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพ 

4. วางแผนกลยุทธการขายผลิตภัณฑ 
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ใบงานท่ี  1 

การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 

 ใหผูเรียนรวมกลุมกันอภิปรายแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกันเพื่อดําเนินการพัฒนาธุรกิจเชิงรุกใน

การที่จะทําใหอาชีพที่ประกอบการอยูหรืออาชีพที่สนใจมีความเขมแข็งสามารถครองอยูในตลาดไดนาน  

ตามหัวขอ  ดังน้ี 

1. มีความจําเปนอยางไรที่จะตองพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 

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

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

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

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

2. คิดวาการแทรกความนิยมของสินคาที่จะพัฒนาขึ้นใหมเขาสูความตองการของผูบริโภค อะไรบาง  

อยางไร 

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

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

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

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

3. คิดวาจะกําหนดรูปลักษณคุณภาพสินคาที่จะพัฒนาขึ้นใหม  เปนอยางไร  เพราะเหตุใด 

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

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

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

....................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี  4 

การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 การพัฒนาอาชีพเขาสูความเขมแข็งของผูประสบความสําเร็จมีมากมาย  จะมีลักษณะการกระทําที่

สอดคลองกนัเปนสวนใหญวา  ความเขมแข็งของอาชีพขึ้นอยูกับองคประกอบอยางนอย  3 ประการ  คือ  (1)  

การลดความเสี่ยงในผลผลิต  (2)  ความมุมมั่นพัฒนาอาชีพ  และ  (3)  การยึดหลักคุณธรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากแผนภูมิ  จะพบวา  องคประกอบรวมทั้ง  3  องคประกอบเปนตัวสงผลตอความเขมแข็งในอาชีพ

ที่เราจะตองนํามาบูรณาการใหเปนองครวมเดียวกัน 

การลดความเสี่ยงผลผลิต 

 การประกอบอาชีพมักจะประสบกับความเสี่ยง  เชน  

- เสี่ยงตอการขาดทุน  ตองจัดการโดยการหาตลาดไวลวงหนา  เชน มีการประกันราคาผลผลิต 

- เสี่ยงตอการไมมีเงินทุนในการดําเนินการ  แกปญหาความเสีย่งดวยการจัดหาแหลงเงินทุน  หรือ

พยายามที่จะลดตนทุนการผลิต 

การพัฒนาอาชีพ 

 เปนกระบวนที่เนนความสําคัญการพัฒนาระบบการจัดการทั้งการผลิตและการตลาดใหตรงกับความ

ตองการของลูกคา  ดังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลดความเส่ียงผลผลิต 

มุงมั่นพัฒนาอาชีพ 

ยึดหลักคุณธรรม 

สูความมั่นคงยั่งยืน 

คณุภาพผลผลิต 

ลดตนทุนการผลิต 

การสงมอบ 

การพัฒนาอาชพี 

ความปลอดภัย 
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 ปจจัยรวมทั้ง  4  ดาน  เปนปจจัยที่สงผลตอการพัฒนาอาชีพ  โดยมีลักษณะความสําคัญ  ดังน้ี 

1.  คุณภาพผลผลิต  เปนเร่ืองที่เราจะตองใหคุณภาพตรงความตองการของลูกคาใหมากที่สุด   

เพื่อใหลูกคามั่นใจไดวาจะไดรับสินคา/บริการที่ดีเปนไปตามความคาดหวัง 

2. ลดตนทุนการผลิต  เกี่ยวของกับการกําหนดราคาผลผลิตที่จะตองเปนราคาที่ลูกคาสามารถซื้อ 

ผลผลิตของเราได  แตไมใชกําหนดราคาตํ่าจนกระทั่งรายไดไมพอเพียง  ดังน้ัน  การลดตนทุนจึงเปนเร่ือง

สําคัญที่เราจะตองศึกษาเรียนรูหาวิธีลดตนทุนที่ทําใหมีรายไดเพียงพอ  ไมใชไปลดตนทุนกับคาแรงงาน   แต

เปนการบริหารจัดการใหลดความเสียหายในปจจัยการผลิต  และการจัดการใหไดผลผลิตสูง 

3. การสงมอบผลิตผล  ใหลูกคาตองเปนไปตามขอตกลงทั้งเวลานัดหมายและจํานวนผลผลิต 

ตัวอยาง  เชน  อาชีพรานตัดเย็บเสื้อผาชาย  สวนใหญมักจะผิดนัดทําใหเสียหายกับลูกคาที่มีกําหนดการ     

จะใชเสื้อผา  จึงหันไปใชบริการเสื้อผาสําเร็จรูปที่มีความสะดวกมองเห็นสินคา  และตัดสินใจเลือกซื้อได

ทันที  ทําใหปจจุบันรานเย็บเสื้อผาชายเกือบหายไปจากสังคมไทย 

4. ความปลอดภัย  ทั้งผูผลิตและผูบริโภคผลผลิต เชน  อาชีพเกษตรอินทรีย  คนงานไมมีโอกาส 

สัมผัสกับสารพิษ  ทําใหการทํางานปลอดภัย  ขณะเดียวกัน  ผลผลิตจากเกษตรอินทรียเปนอาหารที่ปลอดภัย 

 

การยึดหลักคุณธรรม 

 การยึดหลักคุณธรรม  เปนพฤติกรรมภายในของผูประกอบอาชีพ  ที่สําคัญสงผลตอความมั่นคงของ

อาชีพ  ดังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความขยัน 

ความประหยดั 

ความซื่อสัตย 

คณุธรรมประกอบอาชพี 

ความอดทน 
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 คุณธรรมทั้ง  4  ประการดังกลาวหลายคนบอกวา  เปนเร่ืองที่ตองปลูกฝงมาแตเยาววัยจึงจะเกิดขึ้น

ไดความเชื่อน้ีเปนจริง  แตมนายืเราสามารถเรียนรู  สรางความเขาใจ  มองเห็นคุณคา  ปรับเปลี่ยนและตกแตง

พฤติกรรมเพื่อใชเปนเคร่ืองมือสรางความสําเร็จใหกับตนเองได 

1.  ความขยัน  มีลักษณะพฤติกรรมของการทําอะไรอยางเอาจริงเอาจัง  แข็งขันไมเกียจคราน   

ถาผูประกอบอาชีพเปนอยางนี้  เขาจะมองเห็นงานอยางทะลุไปขางหนามุงมั่นเอาจริงเอาจังยกระดับ

ความสําเร็จไปอยางตอเนื่อง  ความมั่นคงก็จะเกิดขึ้น 

2.  ความประหยัด  เปนพฤติกรรมของการยับยั้ง  ระมัดระวังการใชจายใหพอ  สรางความคุมคา 

ใหมีความเสียหายนอยทีสุด  พฤติกรรมเชนนี้เปนเร่ืองของความรอบคอบในการทํางาน 

3.  ความซื่อสัตย  เปนลักษณะการประพฤติตรงและจริงใจตอลูกคา  ทีมงานไมคิดทรยศ  คดโกง 

หลอกลวง  คูคา  ผูรวมทุนเปนพฤติกรรมที่สรางความภักดี ความไววางใจตอลูกคา  ทีมงานหุนสวน 

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

ไมทิ้งงาน  ไมยกเลิกขอตกลงงายๆ 
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ใบงานท่ี  6 

การทําบัญชีครัวเรือน 

 

ใหผูเรียนทําบัญชีครัวเรือนมาคนละ  1  เดือน  ตามตัวอยาง 

 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

......................................................................................................................................................................... 
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ใบงานท่ี  2 

การพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 ใหผูเรียนรวมกลุมกัน  3-5  คน แลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกัน วาจะพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

อยางไรในอาชีพที่ประกอบการอยูหรืออาชีพที่ผูเรียนสนใจ   แลวสรุปผลการอภิปราย 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



52 

บทที่  5 

โครงการพัฒนาอาชีพใหมคีวามเขมแข็ง 

 

สาระสําคัญ 

 โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง  เปนการวิเคราะหความเปนไปไดของแผน   การเขียน

โครงการ  การตรวจสอบ และการปรับปรุงแกไขโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

ตัวชี้วัด 

1. วิเคราะหความเปนไปไดของแผนตาง ๆ 

2. เขียนโครงการการพัฒนาอาชีพ 

3. ตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพ 

4. ปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพ 

 

ขอบขายเน้ือหา 

 เร่ืองที่  1  การวิเคราะหความเปนไปไดของแผนตางๆ 

 เร่ืองที่  2  การเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 เร่ืองที่  3  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการ 

 เร่ืองที่  4  การปรังปรุงแกไขโครงการพัฒนาอาชีพ 

 

สื่อการเรียนรู 

 ใบความรูที่  1 / ใบงาน การวิเคราะหความเปนไปไดของแผน 

 ใบความรูที่  2 / ใบงาน การเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 ใบความรูที่  3  การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 ใบความรูที่  4   การปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพ  

   ใบงาน การตรวจสอบและปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 
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ใบความรูท่ี  1 

การวเิคราะหความเปนไปไดของแผน 

 

 การปฏิบัติงานขององคกรกอนที่จะทํางานในเร่ืองใด ไมวาจะเปนชวงเวลาที่สั้นหรือยาวตองกําหนด

ลวงหนาวาอนาคตทัง้ใกลและไกล ตามสภาพความจําเปนตางๆเราจะทําอะไรบาง มีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล เพื่อใหงานที่ทําบรรลุวัตถุประสงคเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกรและประชาชนทุกดานของ

องคกรจึงถูกกําหนด และออกแบบไวลวงหนาโดย “แผน”ขององคกร แผนจึงตองผานการวิเคราะห การ

ประเมินอนาคต และกําหนดวัตถุประสงคที่พึงปรารถนา เพือ่เตรียมรับสถานการณทีไ่มแนนอน และเพื่อให

บุคคลใชเปนแนวทางในการปฏิบัติงานวาจะทําอะไร เพื่อใคร เพราะเหตุใดจึงตองทํา และจะทําเมื่อใด 

 1. ความหมายของการวิเคราะหแผน 

           แผน หมายถึง งานทุกดานขององคกรที ่ถูกกําหนดขึ ้นอยางมีเหตุผล เปนระเบียบวิธี หรือ

ขั้นตอนที่เปนระบบที่บุคลากรใชเปนคูมือหรือแนวทางการดําเนินงานขององคกร 

         การวิเคราะห หมายถึง การแยกแยะรายละเอียด ความเปนไปไดแลวสังเคราะหใหเห็น

ความสัมพันธและเกิดกิจกรรมที่มีเปาหมายทิศทางไปสูความสําเร็จ 

 2. ประเภทของแผน 

1. แผนระยะยาว  เปนแผนที่มีขอบขายกวางมีความยืดหยุนสูง  มีระยะเวลาต้ังแต 10 - 20 ป 

2. แผนระยะปานกลาง  เปนแผนที่มีความแนนอนและเฉพาะเจาะจงมากกวาแผนระยะยาว               

มีระยะเวลา  4 - 6  ป 

3. แผนระยะสั้น  เปนแผนที่สามารถดําเนินการใหสําเร็จไดในเวลาอันสั้นอยูที่องคกรกําหนด 

การวิเคราะหความเปนไปไดของแผนในเรือ่งนี ้เปนการนําแผนตาง ๆ ทีไ่ดจัดทําไวในบทกอน

หนานี ้ไดแก  แผนการพัฒนาการตลาด  แผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ  การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  นํามา

วิเคราะหอีกครั้งหนึ่ง เพือ่ตรวจสอบความเปนไปไดกอนที่จะเขียนเปนโครงการ  เชน  แผนพัฒนาการผลิต

ในการปลูกผักเกษตรอินทรีย  มีตรวจสอบความเปนไปไดจากการทําปุยหมัก มาเปนการปลูกปุยพืชสดแลว

ไถกลบ  เนือ่งจากมีความเปนไปไดมากกวา เพราะไมตองจัดหาวัสดุทําปุยหมักที่ไมมีในทองถิน่ ทั้งยังตอง

เสียคาขนสงทําใหตนทุนสูงขึ้น 
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ใบงานท่ี  1  

การวเิคราะหความเปนไปไดของแผน 
 

คําสั่ง  ใหผูเรียนวิเคราะหแผนพัฒนาอาชีพที่ประกอบการอยูหรืออาชีพที่สนใจ เพื่อตรวจสอบความเปนไป

ไดอีกคร้ังหนึ่งกอนนําขอมูลมาเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

1.  แผนพัฒนาการตลาด  สิ่งที่ตองปรับปรุง  มีดังน้ี 

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

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

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

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

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

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

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

2.  แผนพัฒนาการผลิต/การบริการ  สิ่งที่ตองปรับปรุง  มีดังน้ี 

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

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

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

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

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

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

3.  แผนการพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  สิ่งที่ตองปรับปรุง  มีดังน้ี 

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

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

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

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

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

........................................................................................................................................................................... 
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ใบความรูท่ี 2 

การเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

โครงการ 

เปนการสรุปการดําเนินงานของการพัฒนาอาชีพ เพื่อใชเปนแผนการปฏิบัติงานตรวจสอบโครงการ

ไดวาบรรลุจุดประสงคของโครงการที่กําหนดไวหรือไม 

 

ความหมายของโครงการ 

 หมายถึง  แผนงานยอยที่ประกอบดวยกิจกรรมหลายกิจกรรม  หรือหลายงานที่ระบุรายละเอียดชัดเจน  

ดังนั้น การเขียนโครงการขึ้นมารองรับแผนงาน  ยอมเปนสิ่งสําคัญและจําเปนยิ่ง  เพราะจะทําใหงายตอการ

ปฏิบัติ  และงายตอการติดตามและประเมินผล  เพราะถาโครงการบรรลุผลสําเร็จ  นั่นยอมหมายความวา  

แผนงานและนโยบายน้ันบรรลผุลสาํเร็จดวย 

 

ความสําคัญของโครงการ 

1. ชวยชี้ใหเห็นถึงปญหา  และภูมิหลังของการทํางาน 

2. ชวยใหปฏิบัติงานตามแผนเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

3. ชวยใหแผนงานมีความชัดเจน  โดยบุคคลที่เกี่ยวของมีความเขาใจและรับรูถึงปญหารวมกัน 

4. ชวยใหแผนงานมีทรัพยากรใชอยางเพียงพอ  เหมาะสมกับสภาพปฏิบัติจริง  เพราะมีรายละเอียด

การใชทรัพยากรที่ชัดเจน 

5. ชวยใหแผนงานมีความเปนไปไดสูงเพราะมีผูรับผิดชอบ  และมีความเขาใจในการดําเนินงาน 

6. ชวยลดความขัดแยงและขจัดความซ้าํซอนในหนาทีค่วามรับผิดชอบของหนวยงาน  เพราะแต

ละหนวยงานมีโครงการทีไ่ดรับผิดชอบเปนการเฉพาะ  เหมาะสมกับความรูความสามารถของ

บุคคลในหนวยงาน 

7. สรางทัศนคติที่ดีตอบุคลากรในหนวยงาน  เปนการเสริมสรางความสามัคคีและความรับผิดชอบ

รวมกัน  ตามความรู  ความสามารถ  และศักยภาพของแตละบุคคลอยางเต็มที่ 

8. สรางความมัน่คงใหกับแผนงาน  และสรางความมัน่ใจในการดําเนินงานใหกับผู มีหนาที ่

รับผิดชอบ 

9. สามารถควบคุมการทํางานไดสะดวก  ไมซ้าํซอน  เพราะงานไดแยกออกเปนสวนตางๆตาม

ลักษณะเฉพาะของงาน 

 

 

 



56 

ลักษณะสําคัญของโครงการ 

 การเขียนโครงการ  มีลักษณะการเขียนแตกตางไปจากการเขียนประเภทอื่นๆ  โครงการที่ดีควรมี

ลักษณะดังตอไปน้ี 

1. ตองมีระบบ  โครงการตองประกอบดวยสวนตางๆทีม่ีความสัมพันธเกี่ยวของเปนกระบวนการ  

ถาสวนใดเปลี่ยนแปลงไป  จะเกิดการเปลี่ยนแปลงในสวนอ่ืนๆตามไปดวย 

2. ตองมีวัตถุประสงคชัดเจน  โครงการตองกําหนดวัตถุประสงคสอดคลองกับความเปนมาของ

โครงการ  มีความเปนไปไดชัดเจน  และเปาหมายของโครงการตองประกอบดวยเชิงปริมาณ

และเชิงคุณภาพ 

3. ตองเปนการดําเนินงานอนาคต  เนือ่งจากการปฏิบัติงานที่ผานมามีขอบกพรอง  และควรแกไข

ปรับปรุง  โครงการจึงเปนการดําเนินงานเพื่ออนาคต 

4. เปนการทํางานชั่วคราว  โครงการเปนการทํางานเฉพาะกิจเปนคราวๆเพื่อแกไขปรับปรุง  และ

พัฒนา  ไมใชการทํางานที่เปนการทํางานประจํา  หรืองานปกติ 

5. มีกําหนดระยะเวลาที่แนนอน  โครงการตองกําหนดระยะเวลาที่แนนอน  โดยกําหนดเวลา

เริม่ตน  และเวลาที่สิน้สุดใหชัดเจน  ถาไมกําหนดเวลาหรือปลอยใหโครงการโครงการดําเนิน

ไปเร่ือยๆยอมไมสามารถประเมินผลสําเร็จได  ซึ่งจะกลายเปนการดําเนินงานตามปกติ 

6. มีลักษณะเปนงานที่เรงดวน  โครงการตองเปนกิจกรรมที่จัดขึน้เพื่อสนองนโยบายเรงดวน             

ที่ตองการจะพัฒนางานใหกาวหนาอยางรวดเร็ว  ทันตอเหตุการณ  หรือเปนงานใหม 

7. ตองมีตนทุนการผลิตต่ํา  การดําเนินงานตามโครงการตองมีการใชทรัพยากรหรืองบประมาณ  

ซึ่งโครงการจะมีประสิทธิภาพ  ก็ตอเมื่อมีการลงทุนนอยแตไดรับประโยชนสูงสุด 

8. เปนการริเริ่มหรือพัฒนางาน  โครงการตองเปนความคิดริเริ่มที่แปลกใหมเพื่อแกปญหาและ

อุปสรรค  และพัฒนางานใหเจริญกาวหนา 

ลักษณะของโครงการท่ีดี 

 โครงการที่ดีน้ัน  ควรมีลักษณะดังตอไปน้ี 

1. สามารถแกปญหาขององคกรหรือหนวยงานนั้นได 

2. มีรายละเอียด  วัตถุประสงค  และเปาหมายตางๆชัดเจน  สามารถดําเนินงานได 

3. รายละเอียดของโครงการตอเนื่องสอดคลองสัมพันธกัน 

4. ตอบสนองความตองการของกลุมชน  สังคมและประเทศชาติ 

5. ปฏิบัติแลวสอดคลองกับแผนงานหลักขององคกร 

6. กําหนดขึ้นอยางมีขอมูลความจริงและเปนขอมูลที่ไดรับการวิเคราะหอยางรอบคอบ 

7. ไดรับการสนับสนุนจากผูบริหารทุกดาน  โดยเฉพาะดานทรัพยากรที่จําเปน 

8. มรีะยะเวลาในการดําเนินงานแนนอน  ระบวุนัเวลาเร่ิมตนและสิน้สดุ 

9. สามารถติดตามประเมินผลได 
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โครงสรางของโครงการ 

1. ชื่อโครงการ 

2. ชื่อผูที่ทําโครงการหรือชื่อกลุมที่รวมทําโครงการ 

3. ชื่อที่ปรึกษาโครงการ 

4. หลักการและเหตุผล  โดยใหอธิบายถึงสาเหตุที่เลือกทําโครงการและบอกประโยชน

ของโครงการที่มีตอการพัฒนาอาชีพ 

5. วัตถุประสงคของโครงการ  ใหบอกจุดประสงคในการทําโครงการใหชัดเจนวาเมื่อทํา

โครงการนี้แลว  จะสามารถนําความรูที่ไดรับไปประยุกตใชพรอมพัฒนาอาชีพได

อยางไร 

6. เปาหมาย  ควรระบุเปาหมายใหชัดเจนวาจะเกิดอะไรขึ้นกับใคร 

7. ขั้นตอนการดําเนินงาน  ใหอธิบายถึงขั้นตอนการปฏิบัติงานอยางละเอียดต้ังแต

การศึกษาขอมูล  ขั้นตอนการปฏิบัติงานตามลําดับขั้น  กําหนดระยะเวลาในการปฏิบัติ

ทุกขั้นตอน  การประเมินผลในแตละขั้นตอนเพื่อหาทางแกไข 

8. ระยะเวลาดําเนินการ  กําหนดวันเร่ิมตนทํางาน  จนถึงวันที่ปฏิบัติงานเสร็จ 

9. สถานที่ปฏิบัติงาน  ใหระบุสถานที่ปฏิบัติงานใหชัดเจน 

10. งบประมาณคาใชจาย  คาใชจายถามีควรระบุใหชัดเจน เชน  คาวัสดุอุปกรณ  คาจาง 

(บริการ) เชน  คาถายเอกสาร และระบุแหลงที่มาของเงินคาใชจายดวย 

11. ผลที่คาดวาจะไดรับ  ใหระบุวาเมื่อทําโครงการน้ีเสร็จเรียบรอยแลว  ผูเรียนคาดวาจะ

ไดรับอะไร 

12. ตัวชี้วัดผลสําเร็จของโครงการ 

- ตัวชี้วัดผลผลิต  หมายถึง  ตัวชี้วัดที่แสดงผลงานเปนรูปธรรมในเชิงปริมาณ

และหรือคุณภาพอันเกิดจากงานตามวัตถุประสงคของโครงการ 

- ตัวชี้วัดผลลัพธ  หมายถึง  ตัวชี้วัดที่แสดงถึงผลประโยชนจากผลผลิตที่มีตอ

บุคคล  ชุมชน  สิ่งแวดลอม เศรษฐกิจและสังคมโดยรวม 
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ตัวอยางโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

1. ชื่อโครงการ  

การปลูกพืชสมุนไพรปองกันกําจัดศัตรูพืช 

2. ชื่อผูรับผิดชอบโครงการ นายเดน  ดวงดี 

3. ชื่อท่ีปรึกษาโครงการ     ผูใหญบานแดง  มีความสามารถ 

4. เหตุผลความจําเปน  

อาชีพการเกษตรในปจจุบันมีการพัฒนาอยางตอเนื่องตลอดเวลาในการทําใหพืชปลอดสารเคมี 

เนือ่งจากสารเคมีที่ใชจะกอใหเกิดมลภาวะเปนพิษ กระทบตอสภาพแวดลอมและชีวิตความเปนอยูของ

เกษตรกร คือ เสี่ยงตอการเปนมะเร็งสูงมาก จนเกษตรกรผูใชเองก็เริ่มตระหนักถึงผลที่เกิดขึน้กับสมาชิกใน

ครอบครัวที่มีสุขภาพเสื่อมโทรม รวมทั้งสงผลตอผลผลิตการเกษตรที่เปนสินคาสงออกไปตางประเทศ 

เนื่องจากสารพิษตกคางทีม่ีเกินกวาคาความปลอดภัย นอกจากนี้แลว สารเคมีทางการเกษตรทีส่ังเคราะหขึน้ 

ยังทําใหศัตรูธรรมชาติลดนอยลง และประสิทธิภาพในการทําลายแมลงศัตรูพืชก็ลดลง เนื่องจากเกิดการ

ตานทานของโรคและแมลงศัตรูพืช และทําใหตองเสียคาใชจายสูงในการซือ้สารเคมี  ดังน้ัน เพื่อเปนการ

แกปญหาที่เกิดขึ้นจากการใชสารเคมีทางการเกษตรชนิดสังเคราะห จึงตองหาสิง่ทดแทน คือ สารธรรมชาติ

จากพืชที่มีศักยภาพในการปองกันกําจัดศัตรูพืช ซึ่งมีคุณสมบัติ ดังน้ี 

 เกษตรกรสามารถทําใชเองได 

 สามารถสลายตัวไดเร็ว ไมกอปญหาสารพิษตกคางในพืชและสิ่งแวดลอม 

 ไมเกิดปญหาสิ่งแวดลอมเปนพิษ 

 ไมทําใหโรคและแมลงสรางความตานทานไดเร็วกวาสารสังเคราะห เรือ่งการปลูกพืชสมุนไพร

ปองกันกําจัดศัตรูพืช เพือ่นําสารธรรมชาติจากพืชสมุนไพรชนิดตาง ๆ มาสกัดสารออกฤทธิท์ี่

สามารถใชปองกันกําจัดศัตรูพืช  แทนการใชสารเคมีสังเคราะห 

5. วัตถุประสงค  

เพื่อใหการพัฒนาอาชีพมีความเขมแข็ง โดยการปลูกพืชสมุนไพรมาใชปองกันกําจัดศัตรูพืช ทําใหผล

ผลิตเปนที่ตองการของลูกคาสูง 

6. เปาหมาย 

 ปลูกพืชสมุนไพรปองกันกําจัดศัตรูพืช 1 ไร  สําหรับใชกับพืชที่ปลูก 10 ไร 
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7. การดาํเนินงาน 

5.1  ประชุมประสานงานทุกฝายที่เกี่ยวของ จัดทํารางโครงการ 

5.2  ศึกษาดูงานผูท่ีประสบความสําเร็จหรือหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการสกัดสารธรรมชาติ 

5.3  เปดเวทีสัมมนาแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกัน 

5.4  ดําเนินการโดยใหแตละคนไปปฏิบัติจริงยังแปลงของตนเอง 

5.5  นําผลการดําเนินงานมาสัมมนาแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกัน 

5.6  แตละคนบันทึกสรุปเปนความรูของตนเองเพื่อพัมนาตอไป 

8. ระยะเวลาดาํเนินการ       วันที่  1  .เดือนพฤษภาคม  พ.ศ 2554 

                                             ถึงวันที่ 30  เดือนกนัยายน  พ.ศ. 2554 

9. พื้นท่ีดําเนินการ 

 หองประชุม กศน.ตําบล............อําเภอ........จังหวัด... 

10. งบประมาณ   5,000 บาท  เปนคาใชจายดังนี้ 

 1.  การไปศึกษาดูงาน   4,000  บาท    

2.  คาวัสดุฝกในการสาธิต  1,000  บาท 

11. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

   10.1   มีการพัฒนาพืชสมุนไพรสําหรับปองกันกําจัดศัตรูพืช 

   10.2   สามารถใชสารธรรมชาติจากพืชสมุนไพร 

   10.3   ใชพืชสมุนไพรในการปองกันและกําจัดศัตรูพืชไดถูกตอง 

12. ตัวชี้วัดความสําเร็จของโครงการ 

สามารถใชพืชสมุนไพรกําจัดศัตรูพืชในพื้นที่ 10 ไร 
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การเขียนแผนปฏิบัติการ 

 เมื่อจัดทําโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งเสร็จแลว เพื่อใหนําสูการปฏิบัติไดควรทําแผน

ดําเนินการลําดับงานกอน หลัง ตามภารกิจของงานน้ัน ๆ  เชน  การพัฒนาอาชีพโดยการปลูกพืชสมุนไพรใช

ปองกันกําจัดศัตรูพืชในแปลงปลูกพืช 

 

ตัวอยาง แผนปฏิบัติการ 

ท่ี กิจกรรมดาํเนินงาน ระยะเวลาดําเนินการป 2554 

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 

7 

จัดเตรียมปจจัยการปลูกพืช

สมุนไพร เพื่อนํามาใชพัฒนา

อาชีพ 

เตรียมดิน 

ปลูกพืชสมุนไพร 

ดูแลรักษาพืชสมุนไพร 

การทยอยเก็บเก่ียว 

สกัดสารจากพืชสมุนไพร 

นําไปใชในแปลงปลูกพืช 

ฯลฯ 
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ใบงานท่ี  2 

การเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหเขมแข็ง 
 

คําสั่ง  ใหผูเรียนเขียนโครงการพัฒนาอาชีพใหเขมแข็งในอาชีพของทานหรืออาชพีทีส่นใจ  0จํานวน0

 

  1  โครงการ   

1.  โครงการพัฒนาอาชีพใหเขมแข็ง................................................................................. ..................... 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2.  แผนปฏิบัติการ..................................................................................................................................... ........ 

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

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

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

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

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

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

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

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

........................................................................................................................................................................ 
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ใบความรูท่ี 3 

การตรวจสอบความเปนไปไดของโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 
 

1.  ตรวจสอบความถูกตองของโครงการโดยการเช็คขอมูลรายการตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการนํามาใชเขียน

โครงการ  เชน  ตรวจสอบหลักการและเหตุผลวาสอดคลองกับสิ่งที่จะตองทําหรือไม  เปนเหตุเปนผลกัน

หรือไม  หรือเขียนโครงการมีความชัดเจน เปนรูปธรรมหรือไม  ดังตัวอยาง 
 

ตัวอยางแบบ      แบบรายงานการตรวจสอบโครงการ 

ชื่อโครงการ............................................................................................... 

รายการตรวจสอบ ผลการตรวจสอบ      ขอเสนอแนะ 

มี ไมมี 

1.  หลกัการและเหตุผล 

      1.1  มีขอมูลยืนยันชัดเจน 

      1.2  มีความเปนเหตุเปนผลนาเชื่อถือ 

      1.3  มีความสอดคลองกับนโยบายของหนวยงาน   

2.  วัตถุประสงคของโครงการ 

      2.1  มีความชัดเจนเฉพาะเจาะจง 

     2.2  มีความเปนไปไดในการดําเนินการ 

     2.3  สามารถวัดและประเมนิได 

3. มีเปาหมายที่ชัดเจน 

4.  วิธีการดําเนินการของโครงการ 

     4.1  สอดคลองกับวัตถุประสงค 

     4.2  ความสัมพันธตอเน่ืองระหวางกิจกรรม 

    4.3  วิธดํีาเนินงานชดัเจนและเขาใจงาย 

     4.4 กิจกรรมเปนไปตามทฤษฎีหรือหลักการที่เหมาะสม 

     4.5 ชวงเวลาในการดําเนินงานมีความเหมาะสม 

5  มแีผนการดําเนินงานทีช่ดัเจน 

6. คาใชจายเหมาะสมกับโครงการ 

7. มีการกําหนดตัวชี้วัด 

8. มีระบบการติดตามและประเมินที่ชัดเจน 
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รายการตรวจสอบ ผลการตรวจสอบ      ขอเสนอแนะ 

มี ไมมี 

9. มีความสัมพันธตอเนื่องกันระหวางองคประกอบตางๆของ

โครงการ  หลักการและเหตุผล  วัตถุประสงค  วิธีการดําเนินการ  

ระยะเวลาและงบประมาณ 

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

11. แกปญหาไดอยางชัดเจน 

12. โครงการมีความสัมพันธกับกิจกรรมอ่ืน ๆ 

   

 

2.  ตรวจสอบความคุมทุน   โดยตรวจสอบจากบัญชีรายรับ – รายจายทีท่ําไววาควรเปลีย่นแปลงรายการใด  

เชน  นําเคร่ืองจักรมาใชแทนแรงงานคน จะทําใหประหยัดกวา และใชระยะเวลานอย 

 

ประโยชนของการตรวจสอบโครงการพัฒนาอาชีพ 

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

โครงการ  ตรวจสอบความพรอมของทรัพยากรตาง ๆ ทีจํ่าเปนในการดําเนินโครงการ  ตลอดจนตรวจสอบ

ความเปนไปไดในการจัดกิจกรรม 

 2.  ชวยทําใหการกําหนดวัตถุประสงคของโครงการมีความชัดเจน 

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

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

และวินจิฉยัวาจะดําเนินโครงการในชวงตอไปหรือไม จะยกเลิกหรือขยายการดําเนินโครงการตอไป 

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

กับการลงทุนหรือไม 

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

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

โครงการใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
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ใบความรูท่ี  4 

การปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพ 

 

  การปรับปรุงโครงการ 

  เปนการปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพทีไ่ดจัดทําไวแลว  เพื ่อใหไดโครงการที่มีความ

เปนไปไดใหมากทีสุ่ด  การกํากับติดตามเปนกิจกรรมของผูบริหาร  เพือ่หาคําตอบและตอบคําถามการใช

ทรัพยากรไดครบตรงตามวัตถุประสงคหรือไม  โครงการเปนไปตามแผนทีก่ําหนดไวหรือไม  งบประมาณ

เพียงพอและเปนประโยชนตอประชาชนเพียงใด  ซึง่ขอมูลที่ไดมาจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการปรับปรุง

โครงการดําเนินไปตามเปาหมายแลวเสร็จภายในเวลา   

 ประโยชนของการปรับปรุงโครงการ 

  การปรับปรุงโครงการเปนกิจกรรมที่สําคัญที่สุดในวงจรการวางแผนและการบริหาร

โครงการ  พอสรุปไดดังน้ี 

      1. ชวยใหตัดสินใจการใชทรัพยากรที่จําเปนและความเปนไปไดของกิจกรรมตางๆใน

โครงการ 

      2. ชวยใหการกําหนดวัตถุประสงคของโครงการมีความชัดเจน 

      3. ชวยใหไดขอมูลความกาวหนา  ปญหา  อุปสรรคของโครงการ 

      4. ชวยใหรูขอมูลความสําเร็จหรือลมเหลวของโครงการเพื่อนําไปใชในการตัดสินใจ 

      5. ชวยบงบอกประสิทธิภาพของการดําเนินโครงการวามีคุณคากับการลงทุนหรือไม 
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ใบงานท่ี 3 

การตรวจสอบและปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็ง 

 

ใหผูเรียนตรวจสอบและปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งที่ไดจัดทําไวแลว แลวบันทึก ดังน้ี 

 

1.  โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งของทานมีวิธีการตรวจสอบอยางไร พบขอบกพรองอะไรบาง 

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

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

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

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

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

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

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

 

2.  โครงการพัฒนาอาชีพใหมีความเขมแข็งของทาน เมื่อพบขอบกพรองแลวปรับปรุงอยางไร 

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

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

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

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

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

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

...................................................................................................................................................................... 
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คณะผูจัดทํา 

ท่ีปรึกษา 

1. นายประเสริฐ บญุเรือง เลขาธิการ กศน. 

2. ดร.ชัยยศ  อ่ิมสุวรรณ รองเลขาธิการ กศน. 

3. นายวัชรินทร  จําป                             รองเลขาธิการ กศน. 

4. ดร.ทองอยู แกวไทรฮะ ที่ปรึกษาดานการพัฒนาหลักสูตร กศน. 

5. นางรักขณา ตัณฑวุฑโฒ ผูอํานวยการกลุมพฒันาการศึกษานอกโรงเรียน 

ผูเขียนและเรียบเรียง 

นายอุทัย หนูแดง ขาราชการบํานาญ 

ผูบรรณาธิการ และพัฒนาปรับปรุง 

1. นายพิชิต แสงลอย ผูอํานวยการ กศน. อําเภอนครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 

2. นางดุษฎ ี ศรีวัฒนาโรทัย กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

3. นางพรทิพย เข็มทอง กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

4. นางสาวเยาวรัตน คําตรง กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน   

คณะทํางาน 

1.  นายสุรพงษ มั่นมะโน กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

2.  นายศุภโชค ศรีรัตนศิลป กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

3. นางสาววรรณพร ปทมานนท กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

4. นางสาวศริญญา กุลประดิษฐ  กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

5.  นางสาวเพชรินทร เหลอืงจิตวัฒนา  กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

ผูพิมพตนฉบับ 

1.  นางสาวเพชรินทร เหลอืงจิตวัฒนา กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

2. นางสาวปยวดี คะเนสม กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

3. นางสาวชาลินี ธรรมธษิา กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

4. นางสาวเพชรินทร เหลอืงจิตวัฒนา กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

ผูออกแบบปก 

 นายศุภโชค           ศรีรัตนศิลป    กลุมพัฒนาการศึกษานอกโรงเรียน 

 

 

 


