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ให้นักศึกษาลงแผนการเรียนของนักศึกษาเองตามวัน/เดือน/ปีที่ลงทะเบียนและพยายามศึกษาตามแผนที่กำหนด
1) เนื้อหาสาระและกิจกรรมการเรียนท้ายบท
ให้นักศึกษาศึกษาเนื้อหาสาระและทำกิจกรรมการเรียนท้ายบทในคู่มือหน้าถัดไป  โดยศึกษาไปทีละบท ทีละเรื่องจากหนังสือเรียนรายวิชา  ในแต่ละบทจะมีส่วนต่างๆ คือ
1) สาระสำคัญ (ทั้งในคู่มือและในหนังสือเรียน)
2) ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง
3) ขอบข่ายเนื้อหา
4) เนื้อหาในบทซึ่งจะแบ่งออกเป็นเรื่องย่อยๆ
5) กิจกรรมการเรียนท้ายบท (ให้นักศึกษาให้กิจกรรมท้ายบทในคู่มือเล่มนี้  ซึ่งออกแบบเพื่อให้สอดคล้องกับการเรียนวิธีเรียนทางไกลและกิจกรรมในหนังสือเรียน)
เมื่อศึกษาตั้งแต่ข้อ 1,2,3 และ 4 และให้กลับมาทำกิจกรรมการเรียนท้ายบทในคู่มือนี้ไปทีละเรื่อง
กิจกรรมการเรียนท้ายบท

เมื่อนักศึกษาศึกษาในหนังสือเรียนรายวิชาการพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็ง ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น แล้วให้ทำกิจกรรมท้ายบท 
บทที่ 1
ศักยภาพธุรกิจ
สรุป

อาชีพ  คือ  สิ่งที่บุคคลได้กระทำเพื่อการดำรงชีวิต โดยใช้ความรู้ทักษะ และความสามารถของตนที่ได้จากการศึกษาและฝึกอบรม ซึ่งอาจได้ค่าตอบแทนหรือไม่ได้ค่าตอบแทน เช่น อาชีพครู เกษตรกร เป็นต้น 
 
การพัฒนาอาชีพ หมายถึง การประกอบอาชีพที่มีการพัฒนาสินค้า ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา 

ความสำคัญในการพัฒนาอาชีพ

การพัฒนาอาชีพเป็นสิ่งที่สำคัญในวิถีชีวิตและการดำรงชีพในปัจจุบันเพราะอาชีพเป็นการสร้างรายได้เพื่อเลี้ยงชีพของตนเองและครอบครัว อาชีพก่อให้เกิดผลผลิตและการบริการ ที่สนองตอบต่อการต้องการของผู้บริโภค และที่สำคัญคือ การพัฒนาอาชีพมีความสำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศชาติ ความสำคัญจึงเป็นฟันเฟืองในการพัฒนาคุณภาพชีวิต เศรษฐกิจ ชุมชน

ความจำเป็นในการพัฒนาอาชีพ

ความจำเป็นในการพัฒนาอาชีพที่เหมาะสมกับตนเอง เป็นการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ต่าง ๆ ได้แก่ การลงทุน การตลาด กระบวนการผลิต การขนส่ง การบรรจุหีบห่อ การแปรรูป และผลกระทบต่อชุมชนและสิ่งแวดล้อม ความรู้ความสามารถของตนเองต่อสิ่งที่ต้องการพัฒนาที่มีความเป็นไปได้ เพื่อนำข้อมูลที่วิเคราะห์ไว้นำไปปรึกษาผู้รู้ การตัดสินใจเลือกพัฒนาอาชีพที่เหมาะสมกับตนเอง โดยวิเคราะห์ความพร้องของตนเอง ความต้องการของตลาด เทคนิคความรู้ ทักษะในอาชีพ

การพัฒนาอาชีพให้เข้มแข็ง  มีความสำคัญและความจำเป็น ดังนี้

1.  ทำให้อาชีพมีความเจริญก้าวหน้าขึ้น เข้มแข็ง พึ่งตนเองได้

2.  ผู้ประกอบอาชีพได้พัฒนาตนเองไม่ล้าสมัย

3.  ช่วยให้สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับตนเองและกิจการ

4.  ทำให้ผู้ประกอบการดึงบุคลากรที่มีความสามารถสูงเข้ามาทำงานได้มากขึ้น

5.  เป็นการรับประกันบุคคลที่มีความสามารถทำงานอยู่กับองค์กรต่อไป

6.  ผู้ประกอบอาชีพรู้ทันการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

7.  รู้ทิศทางของตนเองวางกลยุทธ์ในการพัฒนาอาชีพ

 การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ  คือ  การแยกแยะส่วนย่อยของความสามารถที่ซ่อนเร้นในตัวตนนำมาใช้ประโยชน์อย่างมีกระบวนการ เพื่อให้ได้ผลงานที่ดีที่สุด

คุณค่าและความจำเป็นของการวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ ช่วยทำให้ผู้ประกอบการรู้จักตัวเองและ
คู่แข่งขัน สามารถวางกลยุทธ์ทางธุรกิจได้ และแยกแยะหน้าที่ได้ชัดเจน เหมาะสมกับความถนัด และสามารถมองหาลู่ทางการลงทุนได้
 
การวิเคราะห์แผนธุรกิจ

 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจ ผู้ทำธุรกิจจำเป็นที่จะต้องมีความรู้และประสบการณ์เฉพาะด้านเป็นอย่างดี หรืออาจส่งให้ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านในแต่ละแผนย่อยๆ ในแผนธุรกิจ เป็นผู้วิเคราะห์
ให้ความเห็นในความเป็นไปได้ของแผนดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็น แผนการตลาด แผนการจัดการ แผนคน 
แผนผลิต แผนการเงิน แผนดำเนินการ รวมทั้งแผนฉุกเฉิน 

สิ่งที่ต้องวิเคราะห์ในแผนธุรกิจ  มีดังนี้
· วัตถุประสงค์ชัดเจนหรือไม่ และมีความเป็นไปได้เพียงใดในทางปฏิบัติ 

· ความละเอียดของแผนที่เขียนขึ้น มีความชัดเจนเพียงพอต่อการนำไปปฏิบัติ
· ความสามารถขององค์การ ในด้านต่างๆ 

· ศักยภาพและองค์ประกอบสนับสนุนขององค์การว่ามีเพียงพอ สำหรับการปฏิบัติตามแผนนั้นหรือไม่
· ระยะเวลาการปฏิบัติตามแผนที่กำหนดขึ้น เหมาะสม เป็นไปได้หรือไม่เพียงใด 
· ความคุ้มค่าในสิ่งที่คิดจะทำที่กำหนดไว้ในแผน 

· ความก้าวหน้าของกิจการ พิจารณาว่าแผนที่กำหนดขึ้นสามารถนำพาความก้าวหน้าให้แก่องค์การในอนาคตได้มากแค่ไหน
· ผู้บริหารเห็นด้วยกับแนวทางที่กำหนดขึ้นในแผนหรือไม่
· ผู้ปฏิบัติเห็นด้วยและให้ความร่วมมือเพียงใด
ระยะเวลาในการทำประกอบอาชีพหรือธุรกิจของผู้ประกอบการ  แบ่งออกเป็น 4 ระยะ ได้ดังนี้

ระยะเริ่มต้น เป็นระยะที่การทำกิจการหรือธุรกิจอยู่ในระยะฟักตัวเพื่อก้าวเข้าสู่อาชีพ

ระยะสร้างตัว และระยะทรงตัว คือระยะที่ธุรกิจอยู่ในช่วงพัฒนาขยายตัว หรือยังทรงตัวอยู่ 
ซึ่งจะมีคนติดตามและพร้อมทำตาม ซึ่งเริ่มมีคู่แข่งขันทางการค้า

ระยะตกต่ำหรือสูงขึ้น  เมื่อธุรกิจก้าวหน้าจะมีผู้คนเข้ามาเรียนรู้ ทำตาม ทำให้เกิดวิกฤติส่วนแบ่ง
ทางการตลาด หากไม่มีการพัฒนาธุรกิจจะทำให้ธุรกิจเข้าสู่ระยะตกต่ำ หรือเราเรียกว่า “ขาลง” แต่ถ้ามีการขยายขอบข่ายมีการนำนวัตกรรม เทคโนโลยีเข้าใช้ในการพัฒนางาน ธุรกิจจะมีการพัฒนาให้สูงขึ้น

ผู้ประกอบการจะต้องวิเคราะห์ตำแหน่งธุรกิจในอาชีพหรือกิจการของตนให้ได้ว่าอยู่ในช่วงระยะใด กำลังอยู่ในระยะขยายตัว ทรงตัว ขาขึ้นหรือขาลง การวิเคราะห์มุมมองกิจการ ผลประกอบการมีกำไรหรือขาดทุน ในการดำเนินธุรกิจในช่วงนั้น ๆ 
สาเหตุของความล้มเหลวในการประกอบธุรกิจ มีดังนี้ 
1. ขาดประสบการณ์ ผู้ประกอบการบางรายประสบความล้มเหลวเนื่องจากขาดประสบการณ์
ในการทำงาน ขาดความชำนาญในการบริหารจัดการเกี่ยวกับคน เงิน เครื่องจักร อุปกรณ์ ตลอดจนลูกค้า 
   
2. มีความรู้และประสบการณ์ไม่สมดุล ผู้ประกอบการบางรายมีความรู้ด้านการผลิตเป็นอย่างดี
แต่ไม่เคยขายสินค้า มีความรู้เกี่ยวกับวัตถุดิบแต่ผลิตไม่เป็น หรือมีความรู้ด้านบัญชีแต่ไม่มีประสบการณ์ด้านการตลาด เป็นต้น
    
3. การบริหารจัดการไม่มีประสิทธิภาพ ผู้ประกอบการบางรายขาดการวางแผน บริหารจัดการ 
การดำเนินธุรกิจไม่เหมาะสม ละเลยหน้าที่ การใช้คนไม่ตรงกับงาน ฯลฯ การขาดสิ่งเหล่านี้ก่อให้เกิด
ความเสียหายแก่ธุรกิจอย่างมาก 
   
4. ขาดการควบคุม ผู้ประกอบการอาจจะไม่ให้ความสำคัญในการควบคุม มีการโกงหรือขโมยจากบุคคลภายในหรือภายนอก เช่น พนักงาน ลูกจ้างหรือลูกค้า เป็นต้น 
  
5. ปัญหาการตลาด เป็นปัญหาสำคัญสำหรับผู้ประกอบธุรกิจ คือ กิจการมีส่วนแบ่งการตลาดน้อยหรือมีลูกค้าไม่มากพอ มีสินค้าคุณภาพไม่ดี ไม่มาตรฐาน ไม่มีบริการของร้าน
   
6. ปัญหาการควบคุมสินค้าคงคลัง การควบคุมสินค้าคงคลังให้มีมากเกินไปย่อมก่อให้เกิดผลเสียแก่กิจการ คือ จมทุน ต้องเสียดอกเบี้ยกรณีที่กู้ยืมเงินมาลงทุน สินค้าล้าสมัย เสื่อมคุณภาพตลอดจนเสี่ยงภัยต่อ
การสูญหาย หากการควบคุมสินค้าคงคลังมีน้อยเกินไป ย่อมก่อให้เกิดผลเสีย ได้เช่นกัน คือ สินค้าขาดสต๊อก เสียโอกาสในการขายให้แก่ลูกค้า เป็นต้น
   
7. ปัญหาการให้สินเชื่อ ได้แก่ การพิจารณาสินเชื่อแก่ลูกค้าไม่รอบคอบ ลูกค้ามีประวัติการค้าไม่ดีหรือปล่อยสินเชื่อวงเงินมากเกินไป และไม่มีระบบการเก็บหนี้ที่เหมะสม 
  
8. มีสินทรัพย์มากเกินไป กิจการบางแห่งผู้ประกอบการปล่อยให้มีสินทรัพย์มากเกินความจำเป็น 
มีเครื่องจักร อุปกรณ์โรงงาน พาหนะ ฯลฯ เกินความจำเป็นต่อการผลิต 
   
9. ค่าใช้จ่ายสูง การประกอบธุรกิจย่อมมีค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เกิดขึ้นมากมายนอกเหนือจากต้นทุนสินค้าที่ซื้อเพื่อขาย ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ได้แก่ ค่าน้ำประปา ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ค่าพาหนะ ค่าซ่อมแซม ค่าเบี้ยประกัน ฯลฯ 
   
10. ปัญหาทำเลที่ตั้ง ทำเลที่ตั้งของสถานประกอบการในปัจจุบันมีราคาแพง โดยเฉพาะทำเลที่ตั้งในเมืองที่มีผู้คนหนาแน่น หากกิจการมีทำเลที่ตั้งไม่ดี คนมองไม่เห็น หรือมีคนเดินผ่านไปมาน้อยเพราะอยู่ชานเมืองย่อมมีผลต่อยอดขาย

เส้นทางของเวลา  หมายถึง วัฏจักรของการประกอบอาชีพ ธุรกิจ สินค้า หรืองานบริการในช่วงระยะเวลาหนึ่งของการดำเนินกิจการ

การวิเคราะห์ศักยภาพบนเส้นทางของเวลา หมายถึง การแยกแยะกระบวนการทางธุรกิจ หรือ 
การดำเนินการด้านอาชีพหรือการประกอบอาชีพ โดยแบ่งตามช่วงระยะเวลาดำเนินกิจกรรม มีเป้าหมายคือ 
ผลการประกอบการในช่วงเวลานั้น โดยเปรียบเทียบช่วงก่อนหน้านั้น กับเหตุการณ์ที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน
เพื่อประเมินว่ากิจกรรมหรือธุรกิจของเราอยู่ในระยะ เจริญรุ่งเรืองหรือตกต่ำในตำแหน่งธุรกิจ
กิจกรรมท้ายบทที่  1  ศักยภาพธุรกิจ
 

ให้นักศึกษาเสนออาชีพที่เข้มแข็งในชุมชนมา 1 อาชีพ พร้อมทั้งเขียนอธิบายเหตุผลที่เลือก
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
บทที่  2
การจัดทำแผนพัฒนาการตลาด
สรุป

การกำหนดทิศทางธุรกิจ เป็นการคิดให้มองเห็นอนาคต การขยายอาชีพให้มีความพอดี จะต้องกำหนดให้ได้ว่าในช่วงระยะข้างหน้าควรจะไปถึงไหนอย่างไร

 
การกำหนดเป้าหมายการตลาดเราสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ เรียกว่า ตลาดย่อย ผู้บริโภคในตลาดย่อยจะมีลักษณะเหมือนกันและตอบสนองส่วนประสมทางการตลาดในลักษณะเดียวกัน

เกณฑ์ในการแบ่งตลาดย่อยประกอบด้วย

1)  ความเหมือนกันของลูกค้าในกลุ่ม

2)  ความแตกต่างของลูกค้าระหว่างกลุ่ม

3)  ขนาดต้องมีขนาดใหญ่พอที่จะสร้างกำไรให้กิจการ

4)  การสนองตอบต่อส่วนประสมทางการตลาด

5)  ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงตลาดย่อยได้โดยการสื่อสาร

การแบ่งตลาดย่อยของกิจการ จะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถวิเคราะห์ตลาด เลือกวิธีที่ดีที่สุด
ในการทำการตลาด และจัดการแผนการตลาด

ปัจจัยสำหรับการแบ่งตลาดย่อย ประกอบด้วย

1)  ที่ตั้งของสถานประกอบการ

2)  ประเภทของสถานประกอบการนั้น

3)  ขนาดของสถานประกอบการ

4)  วิธีใช้สินค้า

การแบ่งตลาดย่อยที่ผู้ประกอบธุรกิจนิยมใช้ได้แก่

1.  การตลาดแบบมวลชน  เป็นตลาดโดยรวม ถือว่าทุกคนในตลาดมีความต้องการที่คล้ายกันเหมาะกับสินค้าด้านการบริการ

2.  การตลาดแบบสร้างความแตกต่าง เป็นตลาดที่ถือว่าลูกค้าอยู่คนละกลุ่มมีความต้องการที่ต่างกัน 
สถานประกอบการจะต้องศึกษาความต้องการ เพื่อนำมาสร้างแผนการตลาดที่ตอบสนองความต้องการของ
ตลาดย่อยแต่ละกลุ่ม

ตลาดเป้าหมาย หมายถึง การกำหนดลูกค้าต่าง ๆ ที่มีอยู่ จากความเหมาะสมของสินค้ากับกลุ่มลูกค้าหรือกลุ่มลูกค้าต้องการหรือพึงพอใจสินค้าหรือไม่

ในตลาดทั่ว ๆ ไปจะมีกลุ่มลูกค้าจำนวนมากและมีลักษณะพฤติกรรมคล้ายคลึงกัน สามารถแยกออกมาจัดกลุ่มโดยมีหลักเกณฑ์พิจารณาดังนี้

1.  ลูกค้าแต่ละกลุ่ม ควรมีขนาดหรือจำนวนที่เพียงพอต่อที่บริษัทได้รับประโยชน์ทางการตลาด
เมื่อเราไม่เลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

2.  ลูกค้าแต่ละกลุ่มควรมีลักษณะที่คล้ายคลึงกัน แต่มีความแตกต่างที่เห็นได้ชัดจากลูกค้ากลุ่มอื่นในตลาดเดียวกัน
ความหมายและลักษณะของส่วนแบ่งทางการตลาด
          ส่วนแบ่งทางการตลาด คือ การจัดแบ่งลูกค้าที่มีอยู่ทั้งหมดออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยจัดให้คนที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันหรือเหมือนกัน ด้านความต้องการในผลิตภัณฑ์ มีการตอบสนองต่อสิ่งเล้าทางการตลาดที่เหมือนกัน เป็นกลุ่มตลาดเดียวกัน
 แนวความคิดเกี่ยวกับส่วนแบ่งทางการตลาด
          โดยแบ่งออกเป็น 2 แนวความคิด คือ แนวความคิดตลาดมวลชนละแนวความคิดตลาดแบบแยกส่วน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้คือ
          1. แนวความคิดตลาดมวลรวม หรือแนวความคิดในการมองตลาดแบบไม่แยกความแตกต่าง เป็นตลาด
ที่มองว่าตลาดมีความต้องการ ความชอบ พฤติกรรมในการซื้อและการตัดสินใจในการซื้อสินค้าที่เหมือนกัน
          2. แนวความคิดตลาดแบบแบ่งส่วน เป็นแนวความคิดที่เกิดขึ้นเมื่อมีการศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อ ทำให้ทราบผู้มุ่งหวังแต่ละคนมักมีลักษณะที่แตกต่างกัน ทั้งในด้านความต้องการ อำนาจซื้อ นิสัยการซื้อ ถิ่นที่อยู่ความเชื่อและวัฒนธรรม
การแบ่งส่วนการตลาดได้นี้

2.1 การตลาดเฉพาะส่วน
 
2.2 การตลาดท้องถิ่น
 
2.3 การตลาดเฉพาะบุคคล
 
2.4 การตลาดที่มีผู้มุ่งหวังมีส่วนร่วม
ประโยชน์ของส่วนแย่งทางการตลาด
 
1. บริษัทได้ทราบถึงความต้องการและความพอใจของแต่ละส่วนตลาด 
          2. ทำให้ผู้ผลิตหรือผู้ขายสินค้าสามารถเลือกตลาดส่วนย่อยส่วนหนึ่ง หรือหลายส่วนมาเป็นตลาดเป้าหมายได้ตามความต้องการ
          3. ทำให้นักการตลาดสามารถวิจัยตลาดและศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในแต่ละส่วนแบ่งทางการตลาดได้ง่ายและเฉพาะเจาะจงมากขึ้น
          4. ทำให้การวางแผนทางการตลาดเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ
กระบวนการส่วนแบ่งทางการตลาด มีขั้นตอนดังนี้
          1. ขั้นตอนการสำรวจ
          2. ขั้นตอนการวิเคราะห์
          3. ขั้นตอนการกำหนดคุณสมบัติ
ลักษณะของส่วนแบ่งทางการตลาดที่ดี
          1. ต้องปรากฏชัดและสามารถวัดออกมาได้
          2. ต้องสามารถเข้าถึง และตอบสนองความต้องการของตลาดนั้นได้
          3. ต้องมีขนาดใหญ่เพียงพอ
หลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค
         1. ส่วนแบ่งทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ภูมิศาสตร์ คือการแบ่งตลาดออกมาตามเขตทางภูมิศาสตร์ที่มีความแตกต่างกัน เช่น ทวีป ประเทศ รัฐ
          
2. ส่วนแบ่งทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ คือการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ตัวแปรประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ 
          
3. ส่วนแบ่งทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์ลักษณะจิตนิสัย โดยใช้เกณฑ์รูปแบบการดำเนินชีวิต บุคลิกภาพ ชนชั้นทางสังคม ค่านิยม 
          
4. ส่วนแบ่งทางการตลาดโดยใช้เกณฑ์พฤติกรรม ตามพื้นฐานความรู้ เจตคติ การใช้หรือตอบสนองต่อผลิตภัณฑ์นักการตลาดเชื่อว่า ตัวแปรด้านพฤติกรรมมีหลาย ๆ อย่างเช่น
                
4.1 โอกาสในการซื้อ
               
4.2 การแสวงหาผลประโยชน์
               
4.3 สถานะของผู้ใช้
               
4.4 อัตราการใช้ผลิตภัณฑ์
              
4.5 สภาพความซื่อสัตย์
               
4.6 ขั้นตอนความพร้อม
               
4.7 เจตคติ
             การกำหนดทิศทางธุรกิจเป็นการคิดให้มองเห็นอนาคตการขยายอาชีพให้มีความพอดี จะต้องกำหนดให้ได้ว่าในช่วงระยะข้างหน้าควรจะไปถึงไหน อย่างไร

การกำหนดกลยุทธ์ สู่เป้าหมายพัฒนาการตลาด เป็นการทำให้ธุรกิจเจริญเติบโตเพื่อความอยู่รอดเป็นสำคัญ การสร้างความเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องอันจะนำมาซึ่งยอดขายที่สูงขึ้น ต้นทุนต่อหน่วยลดลงและเป็นผลเนื่องจากประสบการณ์ในการผลิตและเป็นผลทำให้กำไรสูงขึ้นอีกด้วย ถือว่าได้เป็นกลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยวิธีทางลัด เพื่อตัดลดค่าใช้จ่ายทั้งทางด้านการเงินและการบริหารจัดการกลยุทธ์

กลยุทธ์การพัฒนาการตลาด เป็นกลยุทธ์ที่นำมาใช้เพื่อเพิ่มยอดขายและขยายการเติบโต โดยใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ออกจำหน่ายในตลาดใหม่ กลุ่มลูกค้าในพื้นที่แห่งใหม่ เพื่อให้สามารถครอบคลุมให้ครบทุกพื้นที่

การวิเคราะห์กลยุทธ์สู่เป้าหมายพัฒนาการตลาด

โอกาสและอุปสรรคใช้วิธีการวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง ด้วยเทคนิค SWOT (SWOT Analysis) ประกอบด้วย
SWOT Analysis

	จุดแข็ง (S)
	จุดอ่อน (O)

	โอกาส (T)
	อุปสรรค (W)



1.  ปัจจัยภายใน  คือ  สิ่งที่เราควบคุมไว้ ได้แก่ จุดอ่อน จุดแข็ง

2.  ปัจจัยภายนอก คือ สิ่งที่เราควบคุมไม่ได้ ได้แก่ อุปสรรคและโอกาส

ในแต่ละด้านจะมีลักษณะดังนี้

1.  จุดแข็ง (Strengths) เป็นงานที่เราถนัด ทำแล้วมีความสุข เป็นงานที่โดดเด่นชุมชนชื่นชอบ และ
มีทรัพยากรและเครื่องมือมีความพร้อม

2.  จุดอ่อน (Weakness) เป็นงานที่เราไม่สบายใจที่จะทำ ต้องการรับความช่วยเหลือจากคนอื่น ทักษะบางอย่างที่เรายังไม่มั่นใจ และขาดทรัพยากรในการทำงานให้บรรลุเป้าหมาย

3.  อุปสรรค (Threats) ใครคือคู่แข่งขันที่ทำได้ดีกว่าเรา ถ้าสภาพแวดล้อมเปลี่ยนจะทำให้แผนโครงการเรามีปัญหา หรือความขัดข้องที่จะเกิดจากเราเอง

4.  โอกาส (Opportunities) หมายถึง โอกาสที่กำลังจะเกิดขึ้นจะทำให้เราประสบความสำเร็จ มีเครื่องมือใหม่ที่ได้รับการสนับสนุน มีส่วนแบ่งของตลาดที่เรามองเห็น และบุคลากรมีศักยภาพทำให้งานสำเร็จได้ง่ายขึ้น

ในการกำหนดกลยุทธ์ มีข้อควรพิจารณา เพื่อให้การกำหนดกลยุทธ์สู่เป้าหมายพัฒนาการตลาด
มีดังนี้

1.  ลงทุนต่ำที่สุด ซึ่งมีความเป็นไปได้ทางการเงิน

2.  ทำในสิ่งที่ทำได้ดี ซึ่งมีความเป็นไปได้ในการผลิต

3.  ทำจำนวนน้อย แล้วค่อย ๆ เพิ่มไปสู่จำนวนมาก

4.  เป็นธุรกิจที่สามารถทำได้ในระยะยาว ซึ่งมีความเป็นไปได้ทางการตลาด
จากสภาพที่เป็นรอง หากพิจารณาถึงความสามารถในการแข่งขัน อาจพิจารณาในสิ่งต่าง ๆ ดังนี้

1.  มีอะไรที่เราทำได้ดีที่สุดเมื่อเทียบกับผู้อื่น ดีกว่า เร็วกว่า ถูกกว่า แตกต่างกว่า เด่นกว่า

2.  ต้องมองหาจุดเด่นของสินค้าหรืองานที่เรามี บริการของเราดีอย่างไร ใครคือลูกค้าของเรา 
ขนาดตลาดมีมูลค่าเท่าไร เทคโนโลยีในการผลิตสุดยอดเพียงใด ถ้าคู่แข่งทำได้จะใช้เวลาอีกนานเท่าไร

การกำหนดกลยุทธ์สู่เป้าหมายการพัฒนาตลาดนั้นมีอยู่มากมาย แต่เป็นที่รู้จักและเป็นพื้นฐาน คือ ระยะสั้น ให้ค่อย ๆ ปรับจนสมดุลครบทั้ง 4P ในที่สุดก็ได้ กลยุทธ์ 4P ประกอบด้วย

1.  สินค้าหรือการบริการ (Product) คือการกำหนดสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า เช่น ลูกค้าสูงอายุต้องการน้ำผลไม้ที่มีรสหวานเล็กน้อย

2.  ราคาสินค้า (Price) คือการตั้งราคาที่เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการ และกำลังซื้อของลูกค้าพิจารณาจากราคาของคู่แข่ง บางครั้งอาจลดราคาต่ำกว่าคู่แข่งก็ได้ โดยลดคุณภาพบางตัวที่ไม่จำเป็นที่จะทำให้สินค้ามีราคาต่ำกว่าคู่แข่ง หรือกำหนดราคาสูงกว่าคู่แข่งก็ได้ถ้าสินค้าของเราดีกว่าคู่แข่งด้านใดเพื่อให้ลูกค้ามีโอกาสเปรียบเทียบ
        
3.  สถานที่ขายสินค้า (Place) คือ ควรเลือกทำเลการขายให้เหมาะสมกับลูกค้า หรือคิดหาวิธีการส่งของสินค้าให้ถึงมือลูกค้าได้อย่างไร
       
4.  การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ การทำกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้ารู้จักสินค้าและอยากที่จะซื้อมาใช้ เช่น การแจกให้ทดลองใช้ การลดราคาในช่วงแรก การแถมไปกับสินค้าอื่น ๆ
กิจกรรมท้ายบทที่  2 การจัดทำแผนพัฒนาการตลาด
 
ให้นักศึกษาเลือกอาชีพจากสื่อหนังสือพิมพ์ มาคนละ 1 อาชีพ และให้วิเคราะห์ กำหนดกลุ่มเป้าหมายการตลาด โดยใช้องค์ความรู้ที่ได้รับจากการเรียนรู้ไปแล้ว
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บทที่  3
การจัดทำแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ
สรุป

คุณภาพ  หมายถึง  คุณลักษณะสินค้าหรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
การผลิตสินค้าและบริการให้มีคุณภาพ ประกอบด้วย

1.  การเอาใจใส่ในความต้องการของลูกค้า ลูกค้าต้องการอะไร แล้วจะสร้างสิ่งตอบสนองความต้องการนั้นให้เกิดกับสินค้าและบริการได้อย่างไร ซึ่งเป็นความคาดหวังของลูกค้า ได้แก่ ความสวยงาม 
ความคงทน เป็นต้น

2.  การใช้เครื่องมือที่เหมาะสมในการควบคุมคุณภาพในการบริหารการผลิตที่จะช่วยส่งเสริมให้บรรลุเป้าหมายของการพัฒนาผลผลิตให้มีคุณภาพ ได้แก่การมีส่วนร่วมของพนักงานและต้องมีกระบวนการตรวจสอบในการผลิต เพื่อยืนยันว่าสินค้าและบริการยังมีคุณภาพที่ดี ซึ่งสามารถควบคุมได้ด้วยใบรับรองเป็นที่ยอมรับระดับสากล สินค้าและบริการที่มีชื่อเสียง เช่น เกณฑ์ ISO 9000 เป็นต้น

แนวทางที่ดีต่อกระบวนการผลิต ดังนี้

1.  ซื่อสัตย์ต่อผู้บริโภค

2.  รักษาคุณภาพของผลผลิตให้คงที่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น

3.  ไม่ปลอมปนผลผลิต

4.  ไม่เอารัดเอาเปรียบ

5.  ไม่กักตุนผลผลิต

6.  มีความรู้ ความชำนาญในงานอาชีพที่ดำเนินการเป็นอย่างดี

7.  มีความรักและศรัทธาในงานอาชีพที่ดำเนินการ

8.  มีความเชื่อมั่นในตัวเอง

9.  มีความคิดริเริ่ม และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี

คุณภาพของการบริการ จึงเกิดขึ้นเมื่อผู้รับบริการได้สัมผัสหรือรับการบริการ ด้วยความพึงพอใจลักษณะคุณภาพการบริการที่ดีมี 7 ประการ คือ

1.  การยิ้มแย้ม เอาใจใส่ เห็นอกเห็นใจต่อความลำบากยุ่งยากของลูกค้า

2.  การตอบสนองต่อความประสงค์ของลูกค้าอย่างรวดเร็วทันใจ

3.  การแสดงออกถึงความนับถือ ให้เกียรติลูกค้า

4.  การบริการเป็นแบบสมัครใจและเต็มใจทำ

5.  การแสดงออกถึงการรักษาภาพลักษณ์ของกาให้บริการ

6.  การบริการเป็นไปด้วยกิริยาที่สุภาพ และมีมารยาทดี อ่อนน้อมถ่อมตน

7.  การบริการมีความกระฉับกระเฉง กระตือรือร้น
การกำหนดคุณภาพสินค้าหรือบริการ
   การจำแนกคุณภาพสามารถจำแนกออกได้ เป็น 4 ชนิด
  
1. คุณภาพบอกกล่าว (stated quality) หมายถึง คุณภาพที่กำหนดขึ้นระหว่างผู้ซื้อ (customer) และผู้ขาย (distributor) ผู้ซื้อ (ลูกค้า) จะเป็นผู้กำหนดว่าอยากจะได้สินค้าที่มีคุณภาพอย่างนั้นอย่างนี้ 

2. คุณภาพแท้จริง (real quality) หมายถึง คุณภาพในตัวผลิตภัณฑ์ที่เริ่มตั้งแต่ผลิต และนำผลิตภัณฑ์ไปใช้งานจนกระทั่งผลิตภัณฑ์หมดอายุลง ระดับคุณภาพแท้จริง จะมีคุณภาพสูงเพียงใดจะขึ้นอยู่กับองค์ประกอบของกระบวนการ 
  
3. คุณภาพที่โฆษณา (advertised quality) หมายถึง คุณลักษณะต่าง ๆ ของสินค้า ที่ผู้ผลิตเป็นผู้กำหนดเอง และก็โฆษณาทั่วไป
  
4. คุณภาพจากประสบการณ์ที่ใช้ หมายถึง คุณภาพที่เกิดขึ้นจากประสบการณ์ของผู้ใช้สินค้าเอง 
 
การบริการ  จึงมีความแตกต่างจาก สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ อย่างมาก โดยเฉพาะในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการบริโภค 

ทุน  หมายถึง  เงินลงทุนในการดำเนินงานธุรกิจ เพื่อหวังผลกำไรจากการดำเนินธุรกิจ ทุนถือว่าเป็นปัจจัยสำคัญในการประกอบกิจการธุรกิจให้ดำเนินการงานไปอย่างมีประสิทธิภาพ

ต้นทุนการผลิต  หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่างๆที่ใช้ในการผลิตสินค้าและบริการตามจำนวนที่ต้องการ ต้นทุนการผลิตสามารถจำแนกออกได้หลายประเภทตามวัตถุประสงค์ที่นำไปใช้ ได้ 
ดังนี้ คือ

1.  ทุนคงที่ หมายถึง เงินที่ผู้ประกอบธุรกิจจัดหามา 

2.  ทุนหมุนเวียน  หมายถึง  เงินที่ผู้ประกอบธุรกิจจัดหามา เพื่อใช้ในการดำเนินการจัดหาสินทรัพย์หมุนเวียน 
ทุนหมุนเวียน สามารถแบ่งได้ 2 ลักษณะ ได้แก่
1)  ทุนหมุนเวียนที่เป็นเงินสด ได้แก่
(1)  ค่าวัสดุอุปกรณ์ในการประกอบอาชีพ 
(2)  ค่าจ้างแรงงาน 
(3)  ค่าเช่าที่ดิน/สถานที่ 
(4)  ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  
2)  ทุนหมุนเวียนที่ไม่เป็นเงินสด
(1)  ค่าใช้จ่ายในครัวเรือน 
(2)  ค่าเสียโอกาสของที่ดิน 

เป้าหมายการผลิตหรือการบริการ ผู้ประกอบการธุรกิจมุ่งที่จะไปให้ถึงเกิดผลลัพธ์ตามที่ต้องการ ด้วยวิธีการต่างๆ เป้าหมาย จึงเป็นตัวบ่งชี้ปริมาณที่จะต้องผลิตหรือบริการให้ได้ตามระยะเวลาที่กำหนดด้วยความพึงพอใจของลูกค้า

ปัจจัยที่ส่งผลให้ประสบความสำเร็จ ได้แก่

1.  การกำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ชัดเจน

2.  เสริมสร้างส่วนประสมทางตลาด

3.  คำนึงถึงสภาวะแวดล้อมที่ควบคุมไม่ได้

4.  สามารถตอบคำถามในส่วนของลูกค้าต่อไปนี้
1)  ใครคือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสำหรับผลผลิตที่ผลิตขึ้นหรือการบริการ
2)  ลูกค้าเป้าหมายดังกล่าวอยู่ ณ ที่ใด
3)  ในปัจจุบันลูกค้าเหล่านี้ซื้อผลผลิตหรือการบริการได้จากที่ใด
4)  ลูกค้าซื้อผลผลิตหรือการบริการบ่อยแค่ไหน
5)  อะไรคือสิ่งที่จูงใจที่ทำให้ลูกค้าเหล่านั้นตัดสินใจใช้บริการ
6)  ลูกค้าใช้อะไร หรือทำไมลูกค้าถึงใช้ผลผลิตหรือบริการของเรา
7)  ลูกค้าเหล่านั้นชอบหรือไม่ชอบผลผลิตหรือบริการอะไรที่เรามีอยู่บ้าง
     การกำหนดเป้าหมายการผลิตหรือบริการ

เริ่มจาก การวิเคราะห์ปัจจัยนำเข้า ซึ่งประกอบด้วย
· วัตถุดิบ (Material) 
· เครื่องจักร (Machine) 
· กำลังคน (Man) 

· วิธีการทำงาน (Method) 


ขั้นตอนการกำหนดแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการ มีดังนี้

1.  ตรวจสอบตัวเองเพื่อให้รู้ถึงสถานภาพในปัจจุบันของงานอาชีพ เป็นการตรวจสอบข้อมูลธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับ แรงงาน เงินทุน เครื่องมือ/อุปกรณ์ วัตถุดิบ และสถานที่ว่ามีสภาพความพร้อมว่ามีปัญหาอย่างไร รวมถึง ผลผลิตหรือบริการของผู้ประกอบการธุรกิจว่ามีอะไรบกพร่องหรือไม่

2.  สำรวจสภาพแวดล้อม เป็นการตรวจสอบข้อมูลภายนอก เกี่ยวกับ สภาพธุรกิจประเภทเดียวกันในชุมชน ความต้องการของลูกค้า

การดำเนินงานตามขั้นตอนดังกล่าว เป็นการศึกษาข้อมูลเพื่อระบุถึงปัญหาที่เกิดขึ้นและควรแก้ไขชัดเจน เจ้าของธุรกิจต้องตัดสินใจเพื่อพิจารณาหาทางเลือก เพื่อให้ได้ทางเลือกหลายทางสู่การปฏิบัติ

3.  กำหนดทางเลือก หลังจากสามารถกำหนดสาเหตุของปัญหาได้แล้ว เพื่อให้การวางแผนมีความชัดเจน เจ้าของธุรกิจต้องตัดสินใจเพื่อพิจารณาหาทางเลือก เพื่อให้ได้ทางเลือกหลายทางสู่การปฏิบัติ

4.  ประเมินทางเลือก เมื่อสามารถกำหนดทางเลือกได้หลากหลายแล้ว เพื่อให้ได้ทางเลือกสู่การปฏิบัติที่เหมาะสมที่สุดในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เจ้าของธุรกิจต้องพิจารณาประเมินทางเลือกในแต่ละ
วิธีเพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายให้ดีที่สุด

5.  ตัดสินใจ เมื่อได้ทางเลือกหลายทางเลือก การตัดสินใจสามารถใช้หลัก 4 ประการในการตัดสินได้แก่ 1) ประสบการณ์ 2) การทดลอง 3) การวิจัยหรือการวิเคราะห์ และ 4) ตัดสินใจเลือก จากประสบการณ์ของตนเอง จากรายงานผลการทดลอง  ผลการวิจัยทางวิชาการ และการตัดสินใจด้วยตนเอง นำมาประกอบในการพิจารณาหรือใช้ข้อมูลส่วนหนึ่งในการตัดสินใจ


6.  กำหนดวัตถุประสงค์ เป็นการกำหนดเป้าหมายของการดำเนินงานว่า ต้องให้เกิดอะไร

7.  พยากรณ์สภาพการณ์ในอนาคต เป็นการคิดผลบรรลุล่วงหน้าว่า หากดำเนินการตามแผนกิจกรรมการผลิตหรือการบริการแล้ว ธุรกิจที่ดำเนินงานจะเกิดอะไรขึ้น

8.  กำหนดแนวทางการปฏิบัติ เป็นการกำหนดรายละเอียดขั้นตอนการปฏิบัติว่าจะทำอย่างไร เมื่อไร เพื่อให้เกิดผลตามวัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้
กลยุทธ์ด้านการจัดการ
 
การปรับปรุงระบบการจัดการภายในองค์กร จัดโครงสร้างการบริหารงาน กำหนดหน้าที่
ความรับผิดชอบแยกตามส่วนงาน โดยมีการรายงานตรงต่อผู้บริหารระดับสูง ซึ่งผู้บริหารระดับสูงจะเป็น
ผู้ประสานงานหน้าที่ต่างๆ ตามส่วนงาน และพิจารณาตัดสินใจในขั้นตอนสุดท้าย

การพัฒนาระบบการผลิตหรือการบริการในภาพรวม สามารถดำเนินการได้ดังนี้

1.  ลักษณะการผลิตและการให้บริการ หมายถึง สภาพของแหล่งให้บริการที่ดี ที่ผู้ใช้บริการสามารถสัมผัสจับต้องได้

2.  ความไว้วางใจ หมายถึง ความสามารถในการนำเสนอผลิตภัณฑ์หรือการบริการตามคำมั่นสัญญาที่ให้ไว้อย่างตรงไปตรงมาและถูกต้อง

3.  ควรกระตือรือร้น หมายถึง การแสดงความเต็มใจที่จะช่วยเหลือ และพร้อมที่จะให้บริการผู้ใช้บริการอย่างทันท่วงที

4.  ความเชี่ยวชาญ หมายถึง ความรู้ ความสามารถ ในการปฏิบัติงานบริการที่รับผิดชอบอย่างมีประสิทธิภาพ

5.  อัธยาศัยที่นอบน้อม หมายถึง ความมีมิตรไมตรี ความสุภาพนอบน้อมเป็นกันเอง

6.  ให้เกียรติผู้อื่น จริงใจ มีน้ำใจ และความเป็นมิตรของผู้ปฏิบัติงานผลผลิตและบริการ

7.  ความน่าเชื่อถือ หมายถึง  ความสามารถในด้านการสร้างความเชื่อมั่น ด้วยความซื่อสัตย์ของผู้ประกอบการ

8.  ความปลอดภัย หมายถึง สภาพที่ปราศจากอันตราย ความเสี่ยงภัยและปัญหาต่าง ๆ 

9.  การเข้าถึงบริการ หมายถึง การติดต่อเพื่อการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้วยความสะดวกไม่ยุ่งยาก

10.  การติดต่อสื่อสาร หมายถึง ความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์ และสื่อความหมายได้ชัดเจน ใช้ภาษาที่ง่าย และรับฟังความคิดเห็นของผู้รับบริการ

11.  ความเข้าใจลูกค้า หมายถึง ความพยายามในการค้นหา และทำความเข้าใจกับความต้องการของผู้ใช้บริการ และให้ความสำคัญตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการโดยทันที
กิจกรรมท้ายบทที่  3 การจัดทำแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ

ให้นักศึกษาบรรยายข้อมูล เกี่ยวกับลักษณะงานอาชีพการผลิตหรือการบริการ ที่ผู้เรียนดำเนินการเองหรือที่มีอยู่ในชุมชนว่า งานอาชีพที่การผลิตหรือการบริการนั้น มีคุณภาพน่าพอใจอย่างไร

ลักษณะงานอาชีพ ..................................................................................................................................................
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บทที่  4
การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก
สรุป

ธุรกิจเชิงรุก หมายถึง การบริหารจัดการธุรกิจแบบมีแบบแผน เป็นระบบการพัฒนางานที่ดีอำนวยประโยชน์ให้กับผู้ประกอบการ สามารถวางแผนติดตามและควบคุมให้การดำเนินงานในทุกด้านได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ธุรกิจเชิงรุก เป็นความพยายามที่จะหาวิธีการให้ได้เปรียบทางการแข่งขันทางธุรกิจ เป็นการพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค สินค้าได้รับการพัฒนาอย่างต่อเนื่องตลอดเวลา ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกซื้อสินค้าได้หลากหลาย ตามหลักการดังนี้

1.  ธุรกิจในปัจจุบันไม่ได้แข่งขันเฉพาะภายในประเทศเท่านั้น ยังต้องแข่งขันกับธุรกิจต่างประเทศจึงควรขยายกิจการออกนอกประเทศมากขึ้น

2.  ต้องดำเนินธุรกิจตลอด 24 ชั่วโมง

3.  ใช้เทคโนโลยีและการลงทุนมากขึ้น

4.  ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ

5.  เลือกทำเฉพาะธุรกิจหลัก 

6.  มีสำนักงานเคลื่อนที่เพิ่มมากขึ้น 
	


            กลยุทธ์สงครามการตลาดเชิงรุก คือ กลยุทธ์ทางการตลาดเป้าหมายเพื่อบรรลุเป้าประสงค์บางอย่าง  โดยทั่วไปที่จะมี เป็นการชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่งที่เป็นเป้าหมายนอกจากส่วนแบ่งการตลาดแล้ว    กลยุทธ์การตลาดเชิงรุกยังมีจุดมุ่งหมายที่จะให้ได้มา  ซึ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก, กลุ่มตลาดระดับบนและกลุ่มลูกค้าที่มีความภักดีสูง 

การแทรกความนิยมเข้าสู่ความต้องการของผู้บริโภค นอกจากมีความรู้เบื้องต้นเรื่องของผลิตภัณฑ์ (Product) แล้วยังต้องมีกลยุทธ์การตลาดเข้ามากำหนดต้นทุนผลิตภัณฑ์ วิเคราะห์คู่แข่ง เพราะราคาเป็นส่วนผสมการตลาดที่ก่อให้เกิดรายได้ ถ้าราคาลดลงผลกำไรก็จะลดลงด้วย และราคายังเป็นตัวกำหนดตำแหน่งของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผู้บริโภคมักใช้ราคาเป็นตัวอ้างอิงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องนำปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องมาช่วยในการวางแผนกำหนดราคา ทั้งนี้เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ การกำหนดกลยุทธ์การตลาดให้กับผลิตภัณฑ์สรุปได้เป็น 6 ขั้นตอน ดังนี้

1.  การกำหนดนโยบายเกี่ยวกับราคา การใช้นโยบายราคาสินค้าในตลาดเนื่องจากผลิตภัณฑ์อยู่ในตลาดแข่งขันสมบูรณ์ผู้ซื้อผู้ขายไม่สามรถสร้างความแตกต่างกันได้


2.  การวิเคราะห์ความต้องการผลิตภัณฑ์ในตลาด การวิเคราะห์ตลาดเป็นกระบวนการที่ต้องดำเนินการอย่างต่อเนื่องตลอดเวลา เพื่อทราบข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของตลาด อันจะทำให้ผู้ผลิตสามารถผลิตสินค้าและบริการได้ตรงความต้องการของลูกค้าได้ตลอดเวลา และการวิเคราะห์ตลาดยังเป็นการช่วยแก้ไขปัญหาทางเศรษฐกิจของประเทศได้เพราะผู้ผลิตและผู้บริโภคสามารถทราบข้อมูลที่เป็นปัจจุบัน และคาดคะเนผลที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตได้ ทำให้มีการเตรียมแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกต้องและถูกวิธีด้วย   

           3.  การประมาณต้นทุนของผลิตภัณฑ์  หมายถึง การวิเคราะห์ การให้ความเห็น การพยากรณ์ หรือการคาดหมายล่วงหน้า ดังนั้นการประมาณต้นทุนจึงเป็นการวิเคราะห์ หรือการให้ความเห็นเกี่ยวกับค่าใช้จ่ายที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในกระบวนการทำงานหรือกระบวนการผลิต ซึ่งอาจเป็นการทำผลิตภัณฑ์ การจัดทำโครงการ หรือการผลิตงานบริการ

4.  การวิเคราะห์ราคาของคู่แข่ง  เป็นการตรวจสอบสิ่งที่คู่แข่งได้ทำในปัจจุบัน  

5.  การเลือกวิธีกำหนดราคา  การกำหนดราคาโดยคำนึงถึงต้นทุนการผลิตและต้นทุนการตลาด

6.  การเลือกราคาในขั้นสุดท้าย การกำหนดวัตถุประสงค์ในการกำหนดราคา  การพิจารณาอุปสงค์  การคาดคะเนต้นทุน  การวิเคราะห์ต้นทุน  ราคาผลิตภัณฑ์ของ คู่แข่งขันการเลือกวิธีการ กำหนดราคา และการตัดสินใจเลือกราคาขั้นสุดท้าย

การกำหนดนโยบายเกี่ยวกับราคา

เมื่อเริ่มต้นในครั้งแรกที่จะกำหนดราคาให้ผลิตภัณฑ์นั้นเกี่ยวข้องอย่างมากกับการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น ผลิตภัณฑ์สำหรับลูกค้ามีรายได้สูง การกำหนดราคาก็จะสูงด้วย ถ้าผลิตภัณฑ์สำหรับลูกค้าที่มีรายได้ปานกลาง ราคาสินค้าก็จะต้องถูกลงเพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า เป้าหมาย สิ่งเหล่านี้ คือ นโยบาย โดยมีวัตถุประสงค์ 6 ประการ คือ

1. การเผชิญกับสถานการณ์การแข่งขันที่รุนแรง
ผู้ประกอบการมีผลิตภัณฑ์เหลือเป็นจำนวนมาก ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงความต้องการในสินค้าประเภทนั้น ผู้ผลิตอาจใช้นโยบายการลดราคา
            2.  การทำให้ยอดขายในปัจจุบันสูงสุด
ผู้ประกอบการอาจมีนโยบายการตั้งราคา เพื่อทำให้ยอดขายสูงที่สุดแต่วิธีนี้อาจมี
ปัญหาตามมาได้เช่นกัน เพราะต้องประมาณการขายที่ต่างกัน การคาดการณ์อาจผิดพลาดได้ แต่วิธีการนี้อาจเป็นวิธีที่ทำให้เกิดกำไรสูงสุดในระยะยาวและประสบความสำเร็จในการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดได้

3.  การทำให้อัตราการเติบโตของยอดขายสูงที่สุด
ผู้ประกอบการมีความเชื่อว่าถ้าทำให้อัตราการเพิ่มยอดขายเติบโตสูงแล้วทำให้ต้นทุนต่อหน่วยถูกลง จะมีผลดีต่อกำไรในระยะยาวของกิจการ ผู้ที่เห็นด้วยกับแนวคิดนี้มักจะตั้งราคาค่อนข้างต่ำ โดยมีความเชื่อว่าตลาดมีลักษณะอ่อนไหวต่อการเปลี่ยนแปลงราคา  ถ้าราคาลดลงจะสามารถเพิ่มยอดขายได้มากการเลือกนโยบายราคาแบบนี้ผู้ประกอบการควรคำนึงถึงว่าใช้ได้ดีนอกจากตลาดต้องมีลักษณะอ่อนไหวต่อราคาแล้ว ต้นทุนการผลิตยังต้องสามารถลดลงมาได้มากสอดคล้องกับยอดขายที่เพิ่มขึ้น และราคาที่ลดลง

4.  การกำหนดราคาเพื่อให้ได้ลูกค้าเป้าหมายมากที่สุด
ในระยะเริ่มต้นผู้ประกอบการจะตั้งราคาสูงเพื่อเลือกกลุ่มลูกค้าชั้นดี ส่วนใหญ่มักจะเป็นสินค้าใหม่ใช้เทคโนโลยีชั้นสูงหรือวัสดุใหม่ ๆ ทั้งนี้ผู้ประกอบการจะต้องมองเห็นว่าการตั้งราคาที่สูงนั้นผลประโยชน์ในตัวสินค้าที่ลูกค้าต้องการมีมากกว่าผลประโยชน์ที่ได้รับจากสินค้าทดแทนจึงจะทำได้

5.  การกำหนดราคาเพื่อให้ดูเป็นผู้นำด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ คือวิธีการตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งเล็กน้อย

6.  การเลือกราคาในขั้นสุดท้าย เป็นการตั้งราคาช่วงที่ใกล้กับราคาขั้นสุดท้ายแล้ว แต่จะสรุปว่าเป็นราคาขั้นสุดท้ายหรือไม่ ต้องพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เพิ่มเติม

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดไม่ได้หมายความว่าผลิตภัณฑ์นี้จะได้รับการตอบสนองจากลูกค้าเสมอไป ผู้ประกอบการควรวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดให้รอบคอบก่อนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยมีรายละเอียดดังนี้

1.  ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่อาจไม่เพียงพอ

2.  ตลาดและลูกค้าไม่เพียงพอ

3.  ออกแบบผลิตภัณฑ์ไม่ดี

4.  ต้นทุนการผลิตสูง

5.  มีตลาดคู่แข่งจำนวนมาก

ผู้ประกอบการควรต้องมีการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดและปัจจัยต่าง ๆ อย่างรอบคอบพร้อมที่จะวางแผนจึงกำหนดวิธีการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์
กลยุทธ์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ มีข้อควรพิจารณา 3 ประการ คือ

1.  ผลิตภัณฑ์ใหม่ ควรทำเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เกิดใหม่มากกว่าจัดทำเพื่อตอบสนองความก้าวหน้าทางการผลิต

2.  ตระหนักถึงความเสี่ยงที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนา

3.  ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ออกมาต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคพร้อมทั้งช่วยให้ผู้ประกอบการบรรลุผลสำเร็จด้วย

ผลิตภัณฑ์เป็นหัวใจสำคัญของธุรกิจ อาจเป็นสินค้าที่จับต้องได้ บริการที่จับต้องไม่ได้ หรือความคิดองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ได้แก่ ตัวผลิตภัณฑ์แทนคุณลักษณะเสริม และคุณประโยชน์ทางสัญลักษณ์ หรือประสบการณ์
รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตน หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของสินค้าที่ผู้บริโภคสัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 อันได้แก่
             2.1    ตราสินค้า (Brand )  เวลาเราซื้อสินค้านั้นตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคและผู้บริโภคมีความรู้สึกต่อตราสินค้าแต่ละตราไม่เท่ากัน                         
              2.2    บรรจุภัณฑ์ ( Packaging )  หลายครั้งที่ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพราะอยากได้บรรจุภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้าก็มี  สินค้าบางตรามีการออกแบบบรรจุภัณฑ์เป็นอย่างดี  สีสัน  สดใส น่ารัก จนสามารถนำกลับมาใช้ใหม่ได้     
       
กิจกรรมท้ายบทที่  4 การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก

ให้นักศึกษาค้นหาข้อมูลในห้องสมุดหรือแหล่งเรียนรู้ในชุมชนของท่านแล้วบันทึก วิธีการสร้างธุรกิจเชิงรุกให้เข้มแข็ง ในความคิดของท่านมานำเสนอในกลุ่ม
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บทที่ 5 
โครงการพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็ง
สรุป

การวิเคราะห์โครงการ หมายถึง การศึกษาและวิเคราะห์โครงการลงทุนต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน เพื่อประโยชน์ในการนำมาประกอบการตัดสินใจลงทุน ว่าโครงการดังกล่าวก่อให้เกิดผลลัพธ์ มีความคุ้มค่าและเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม่ โดยจะมีการประเมินผลตอบแทนที่จะได้รับและต้นทุนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ตลอดอายุของโครงการ การวิเคราะห์ความคุ้มค่า ของการลงทุนอาจทำการวิเคราะห์ได้ ๒ แนวทางหลัก คือ แนวทางแรก คือการวิเคราะห์โดยไม่ต้องปรับค่าเวลา เช่น ระยะคืนทุน   และอัตราผลตอบแทนการลงทุน   แต่แนวทางนี้ไม่เป็นที่นิยมนัก เนื่องจากไม่ได้คำนึงถึงมูลค่าของเงินที่เปลี่ยนแปลงไปตามเวลา แนวทางที่ ๒ คือการวิเคราะห์โดยคำนึงถึงค่าของเงินที่เปลี่ยนแปลงไปตามเวลา เช่น มูลค่าปัจจุบันสุทธิ    อัตราส่วนผลประโยชน์ต่อต้นทุน และอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ   
  
โครงการพัฒนาอาชีพ หมายถึง กิจกรรมที่มุ่งผลิตผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการให้สำเร็จลุล่วงภายในเวลาที่กำหนด 

ความสำคัญของโครงการพัฒนาอาชีพ จะช่วยให้ผู้ประกอบการ สามารถเลือกกิจกรรมพัฒนาอาชีพได้อย่างเหมาะสม ทั้งในด้านการจัดการใช้ทรัพยากรต่าง ๆ ที่มีอยู่อย่างเหมาะสมสมบูรณ์ที่สุด เพื่อให้การดำเนินงานโครงการบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ซึ่งทรัพยากรในที่นี้อาจหมายถึง บุคลากร เครื่องมือ เครื่องใช้ หรือสิ่งอำนายความสะดวกต่าง ๆ ตลอดถึงข้อมูลระบบงานเทคนิคเงินทุน และเวลา

แผน  หมายถึง งานทุกด้านขององค์กรที่ถูกกำหนดขึ้นอย่างมีเหตุผล เป็นระเบียบวิธี หรือขั้นตอนที่เป็นระบบที่บุคลากรใช้เป็นคู่มือหรือแนวทางการดำเนินงานขององค์กร
       
การวิเคราะห์  หมายถึง การแยกแยะรายละเอียด ความเป็นไปได้แล้วสังเคราะห์ให้เห็นความสัมพันธ์และเกิดกิจกรรมที่มีเป้าหมายทิศทางไปสู่ความสำเร็จ

ประเภทของแผน  แบ่งออกเป็น 3 ระยะ ดังนี้
1. แผนระยะยาว มีระยะเวลาตั้งแต่ 10-20 ปี
2. แผนระยะปานกลาง มีระยะเวลาตั้งแต่ 4-6 ปี
3. แผนระยะสั้น ใช้ระยะเวลาอันสั้นอยู่ที่องค์กรกำหนด

โครงการ  หมายถึง  แผนงานที่กำหนดไว้ในลักษณะที่มิใช่เป็นงานประจำแต่เป็นงานพิเศษที่มีความสำคัญซึ่งจะต้องเร่งดำเนินการให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ภายในเวลาที่กำหนดและภายในวงเงินที่จำกัด

โครงการมีความสัมพันธ์กับการวางแผนงานเพื่อทำให้กิจการนั้นสำเร็จบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ โครงการมีกระบวนการและขั้นตอนการดำเนินงานซึ่งประกอบด้วย การกำหนดวัตถุประสงค์การรวบรวมและการวิเคราะห์ข้อมูล การพิจารณาถึงปัญหาอุปสรรคและโอกาส เพื่อเลือกหาแนวทางการปฏิบัติที่เหมาะสม

ประโยชน์ของโครงการ จะช่วยให้ผู้ประกอบการเห็นถึงปัญหาและภูมิหลังของการทำงาน ช่วยให้เห็นถึงปัญหาและภูมิหลังของการทำงาน สามารถปฏิบัติงานตามแผนเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ มีความชัดเจน บุคคลที่เกี่ยวข้องมีความเข้าใจและรับรู้ถึงปัญหาร่วมกัน มีทรัพยากรใช้อย่างเพียงพอเหมาะสมกับสภาพปฏิบัติจริง มีผู้รับผิดชอบ และมีความเข้าใจในการดำเนินงาน ช่วยลดความขัดแย้งและขจัดความซ้ำซ้อนในงาน สร้างทัศนคติที่ดีต่อบุคลากรในหน่วยงาน 
ลักษณะสำคัญของโครงการ

การเขียนโครงการ มีลักษณะการเขียนแตกต่างไปจากการเขียนประเภทอื่น ๆ โครงการที่ดีควรมีลักษณะดังต่อไปนี้

1.  ต้องมีระบบ  โครงการต้องประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ ที่มีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องเป็นกระบวนการถ้าส่วนใดเปลี่ยนแปลงไป จะเกิดการเปลี่ยนแปลงในส่วนอื่น ๆ ตามไปด้วย

2.  ต้องมีวัตถุประสงค์ชัดเจน  โครงการต้องกำหนดวัตถุประสงค์สอดคล้องกับความเป็นมาของโครงการมีความเป็นไปได้ชัดเจน และเป้าหมายของโครงการต้องประกอบด้วยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ

3.  ต้องเป็นการดำเนินงานอนาคต เนื่องจากการปฏิบัติงานที่ผ่านมามีข้อบกพร่อง และควรแก้ไขปรับปรุง โครงการจึงเป็นการดำเนินงานเพื่ออนาคต

4.  เป็นการทำงานชั่วคราว โครงการเป็นการทำงานเฉพาะกิจเป็นคราว ๆ เพื่อแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาไม่ใช่การทำงานที่เป็นการทำงานประจำ หรืองานปกติ

5.  มีกำหนดระยะเวลาที่แน่นอน โครงการต้องกำหนดระยะเวลาที่แน่นอน โดยกำหนดเวลาเริ่มต้นและเวลาที่สิ้นสุดให้ชัดเจน

6.  มีลักษณะเป็นงานที่เร่งด่วน โครงการต้องเป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อสนองนโยบายเร่งด่วนที่ต้องการจะพัฒนางานให้ก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว ทันต่อเหตุการณ์ หรือเป็นงานใหม่

7.  ต้องมีต้นทุนการผลิตต่ำ  การดำเนินงานตามโครงการต้องมีการใช้ทรัพยากรหรืองบประมาณซึ่งโครงการจะมีประสิทธิภาพ ก็ต่อเมื่อมีการลงทุนน้อยแต่ได้รับประโยชน์สูงสุด

8.  เป็นการริเริ่มหรือพัฒนางาน โครงการต้องเป็นความคิดริเริ่มที่แปลกใหม่เพื่อแก้ปัญหาและอุปสรรค และพัฒนางานให้เจริญก้าวหน้า

ลักษณะของโครงการที่ดี  ต้องสามารถแก้ปัญหาของงานหรือธุรกิจนั้นได้ต้องมีรายละเอียด ได้แก่ วัตถุประสงค์ เป้าหมายที่ชัดเจน สามารถดำเนินการได้ มีระยะเวลาในการดำเนินงานที่แน่นอน สามารถติดตามประเมินผลได้

การเขียนโครงการมีขั้นตอนในการดำเนินงาน 3 ขั้นตอน ดังนี้

1.  ขั้นตอนก่อนการเขียนโครงการ จะต้องค้นหาข้อมูลเพื่อประกอบการสร้างแนวคิด และทำรายละเอียดของโครงการ ซึ่งข้อมูลที่ดีต้องมีความทันสมัย มีความแม่นยำ มีความกระชับ มีความสมบูรณ์ในเนื้อหา

โครงสร้างของการเขียนโครงการ

การเขียนโครงการ จะต้องรู้ว่าโครงการประกอบด้วยหัวข้ออะไรบ้าง แต่ละหัวข้อมีหลักในการเขียนอย่างไร ซึ่งการเขียนโครงการต้องมีลักษณะที่เป็นรูปธรรม ผู้นำไปปฏิบัติสามารถเข้าใจได้ง่าย หัวข้อหลักของโครงการประกอบด้วย 13 หัวข้อ ดังนี้

(1)  ชื่อโครงการ

(2)  หลักการและเหตุผล

(3)  วัตถุประสงค์

(4)  เป้าหมาย

(5)  วิธีดำเนินการ

(6)  วงเงินงบประมาณทั้งโครงการ

(7)  แผนการใช้จ่ายงบประมาณ

(8)  ผู้รับผิดชอบโครงการ

(9)  เครือข่าย

(10)  โครงการที่เกี่ยวข้อง

(11)  ผลลัพธ์

(12)  ตัวชี้วัดผลสำเร็จของโครงการ

(13)  ประเมินโครงการ

โดยหัวข้อหลักข้างต้น ก็คือการตอบคำถามต่อไปนี้นั่นเอง

(1)  โครงการอะไร (ชื่อ โครงการ)

(2)  ทำไมต้องทำโครงการนี้ (หลักการและเหตุผล)

(3)  ทำเพื่ออะไร (วัตถุประสงค์)

(4)  ทำในปริมาณเท่าไร (เป้าหมาย)

(5)  ทำอย่างไร (วิธีดำเนินการ)

(6)  ทำให้ใคร-ใครได้รับประโยชน์ (กลุ่มเป้าหมาย)

(7)  ทำที่ไหน (พื้นที่ดำเนินการ)

(8)  ทำเมื่อไร นานเท่าใด (ระยะเวลาดำเนินการ)

(9)  ใช้ทรัพยากรเท่าไรและได้มาจากไหน (งบประมาณแหล่งที่มา)

(10)  ใครทำ (ผู้รับผิดชอบโครงการ)

(11)  ต้องทำกับใคร (เครือข่าย)

(12)  เมื่อเสร็จสิ้นโครงการแล้วจะได้อะไร (ผลประโยชน์ ที่คาดว่าจะได้รับ)

(13)  ทำได้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายหรือไม่ (การประเมินผล)
          2.  เทคนิคการใช้คำและสำนวนในการเขียนโครงการ
การเขียนโครงการต้องใช้ภาษาเขียนที่กระชับ สื่อความหมายได้ชัดเจน โดยมีเทคนิคการใช้คำและสำนวนในการเขียนโครงการ ดังนี้
             (1)  ใช้ภาษาให้ถูกต้อง คือใช้ให้ถูกต้องตรงตามความหมาย และเขียนให้ถูกต้องตามอักษรวิธีทั้งตัวพยัญชนะ สระ วรรณยุกต์ ตัวสะกด และการันต์
             (2)  ใช้ภาษาให้กะทัดทัด คือใช้ถ้อยคำกระชับ รัดกุม ไม่เยิ่นเย้อ ยืดยาวประหยัดถ้อยคำ แต่ต้องได้ใจความสมบูรณ์
            (3)  ใช้ภาษาให้ชัดเจน คือใช้ถ้อยคำที่มีความหมายตรงไปตรงมา หรือตรงตามตัวทำให้ผู้รับสารเข้าใจทันที ไม่ใช้ถ้อยคำคลุมเครือหรือกำกวม
            (4)  ใช้ภาษาให้เหมาะสม คือใช้ภาษาให้เหมาะสมกับเนื้อความหรือเหมาะสมกับกาลเทศะ
            (5)  ใช้ภาษาให้สุภาพ คือใช้ภาษาเขียน
   3.  ขั้นตอนการตรวจสอบโครงการที่จัดทำ เพื่อความถูกต้องชัดเจน
ลักษณะโครงการที่ดี   โครงการที่ดีมีลักษณะดังนี้
1. เป็นโครงการที่สามารถแก้ปัญหาของท้องถิ่นได้
2. มีรายละเอียด เนื้อหาสาระครบถ้วน ชัดเจน และจำเพาะเจาะจง โดยสามารถตอบคำถามต่อไปนี้ได้คือ 
        - โครงการอะไร = ชื่อโครงการ
        - ทำไมจึงต้องริเริ่มโครงการ = หลักการและเหตุผล
        - ทำเพื่ออะไร = วัตถุประสงค์
        - ปริมาณที่จะทำเท่าไร = เป้าหมาย
        - ทำอย่างไร = วิธีดำเนินการ
        - จะทำเมื่อไร นานเท่าใด = ระยะเวลาดำเนินการ
        - ใช้ทรัพยากรเท่าไรและได้มาจากไหน = งบประมาณ แหล่งที่มา
        - ใครทำ = ผู้รับผิดชอบโครงการ
        - ต้องประสานงานกับใคร = หน่วยงานที่ให้การสนับสนุน
        - บรรลุวัตถุประสงค์หรือไม่ = การประเมินผล
        - เมื่อเสร็จสิ้นโครงการแล้วจะได้อะไร = ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
3. รายละเอียดของโครงการดังกล่าว ต้องมีความเกี่ยวเนื่องสัมพันธ์กัน เช่น วัตถุประสงค์ต้องสอดคล้องกับหลักการและเหตุผล วิธีดำเนินการต้องเป็นทางที่ทำให้บรรลุวัตถุประสงค์ได้ ฯลฯ เป็นต้น
 
4. โครงการที่ริเริ่มขึ้นมาต้องมีผลอย่างน้อยที่สุดอย่างใดอย่างหนึ่งในหัวข้อต่อไปนี้
       
        - ตอบสนอง สนับสนุนงานอาชีพที่ต้องการดำเนินการ                

5. รายละเอียดในโครงการมีพอที่จะเป็นแนวทางให้ผู้อื่นอ่านแล้วเข้าใจ และสามารถดำเนินการตามโครงการได้
 
6.  เป็นโครงการที่ปฏิบัติได้และสามารถติดตามและประเมินผลได้
                    การตรวจสอบโครงการ  เป็นขั้นตอนของการตรวจสอบความถูกต้องในการเขียนโครงการเป็นไปตามลักษณะและขั้นตอนการดำเนินงานและครบตามกระบวนการของการเขียนโครงการ
                   การตรวจสอบโครงการ มีวัตถุประสงค์เพื่อกำกับโครงการให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ทั้งในด้านผลงานด้านกำหนดเวลา ด้านการควบคุมค่าใช้จ่ายและการใช้จ่ายทรัพยากรของโครงการ
การบริหารความเสี่ยงกับการตัดสินใจ
การบริหารความเสี่ยงช่วยให้สามารถตัดสินใจได้ใน  3 ระดับ  คือ :-



1.  การตัดสินใจทางกลยุทธ์ทางธุรกิจ   ว่ากำลังดำเนินธุรกิจได้ถูกต้องหรือไม่ จะดำเนินโครงการอะไร ผลตอบแทนการลงทุนพอเพียงหรือไม่ มีความเป็นไปได้ในการจำกัดการลดขนาดขององค์กรหรือไม่ กลยุทธ์ทางเลือกที่ดีที่สุดของโครงการคืออะไร


2.  การตัดสินใจโครงการ   ความเสี่ยงที่สำคัญที่สุดของโครงการคืออะไร การดำเนินโครงการจะประสบความสำเร็จตามงบประมาณและระยะเวลาที่กำหนดไว้หรือไม่จะตรวจสอบและจัดการความเสี่ยงอย่างต่อเนื่องได้อย่างไร


3.  การตัดสินใจด้านโรงงานหรือกระบวนการ อันตรายจากการดำเนินการตามขั้นตอนคืออะไร จะจัดการปัญหาด้านสภาพแวดล้อม และความปลอดภัยในโรงงานอย่างไร เราจะแน่ใจได้อย่างไรว่าการกำหนดมาตรการด้านความปลอดภัยจะมีค่าใช้จ่ายต่ำสุด การบริหารโครงการจึงต้องมีกลยุทธ์การบริหารความเสี่ยงเพื่อตัดสินใจด้านธุรกิจ โรงงานและโครงการ ซึ่งจะต้องนำไปจัดทำแผนปฏิบัติการและแผนบริหารโครงการ
การตรวจสอบรายละเอียดโครงการ
                1. ชื่อโครงงาน ควรตั้งชื่อโครงงานอาชีพให้สื่อความหมายได้ชัดเจน ครอบคลุมความหมายของกิจกรรมอาชีพที่ทำให้ชัดเจนว่าทำอะไร ไม่ควรตั้งชื่อโครงงานที่มีความหมายกว้างเกินไปตัวอย่างเช่น โครงงานปลูกมะละกอ โครงงานทำโคมไฟฟ้า
                2. ชื่อผู้ดำเนินโครงงาน ระบุชื่อผู้ดำเนินโครงงานในกรณีที่เป็นงานกลุ่มต้องระบุหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละคน และการลงทุนของแต่ละคนไว้ให้ชัดเจน ซึ่งทั้งนี้ควรพิจารณาความเหมาะสมในด้านความสามารถ โอกาสในการทำงานและกำลังทุนทรัพย์สิน ของแต่ละบุคคล
                3. ชื่อที่ปรึกษาโครงการ
                4. หลักการและเหตุผลหรือความสำคัญของโครงงาน ควรกล่าวถึงสภาพชุมชนและความต้องการของตลาดที่เกี่ยวข้องกับอาชีพตามที่ได้ศึกษามา และอธิบายว่าโครงงานนี้จะสนองความต้องการของชุมชนได้อย่างไร
                5. วัตถุประสงค์ จะต้องกำหนดวัตถุประสงค์ให้ชัดเจนว่า โครงงานอาชีพนี้ ผู้เขียนจะทำอะไรโดยเขียนให้เห็นว่ากิจกรรมหรือพฤติกรรมที่จะดำเนินการมีอะไรบ้าง หากมีวัตถุประสงค์หลายประการก็ควรเขียนเป็นข้อ ๆ ตามลำดับความสำคัญ
                6. เป้าหมาย กำหนดเป้าหมายของผลผลิตในช่วงเวลาให้ชัดเจนคือ อะไร มีปริมาณเท่าใดและคุณภาพเป็นอย่างไร
                7. ระยะเวลา กำหนดระยะเวลาตั้งแต่เริ่มต้นจนสิ้นสุดการดำเนินโครงงาน
                8. งบประมาณ จัดทำรายละเอียดรายจ่ายที่เกิดขึ้นในการดำเนินโครงงาน ตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดท้าย ซึ่งประกอบด้วยตัววัสดุ อุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้ เป็นต้น
                9. ขั้นตอนวิธีดำเนินงาน เขียนเป็นรายละเอียดขั้นตอนของการทำงาน ตั้งแต่เริ่มต้นจนสิ้นสุดโครงงานโดยเขียนเป็นแผนปฏิบัติงาน ซึ่งประกอบด้วยหัวข้อ กิจกรรม ระยะเวลา สถานศึกษา ทรัพยากร/ปัจจัยเป็นต้น รายละเอียดดังกล่าวจะทำให้ผู้ที่ปรึกษาหรือผู้ดำเนินงานติดตามกำกับงานได้อย่างมีระบบแก้ไขปัญหาได้ทันท่วงที
                8. การติดตามและการประเมินผล เป็นวิธีการหรือเทคนิคในการดูแลและควบคุมการปฏิบัติงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ ทั้งนี้ต้องบอกให้ชัดเจนว่าก่อนเริ่มทำโครงงาน ระหว่างทำโครงงานและหลังการทำโครงงาน จะมีการติดตามและประเมินผลอย่างไร
                9. ผลที่คาดว่าจะได้รับ ให้ระบุผลที่จะเกิดขึ้นเมื่อเสร็จสิ้นโครงงาน เป็นผลที่ได้รับโดยตรงและผลพลอยได้หรือผลกระทบจากโครงงานเป็นผลในด้านดีที่คาดว่าจะได้รับจะต้องสอดคล้องกับจุดประสงค์และเป้าหมาย

การปรับปรุงโครงการ หมายถึง การปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพที่ได้จัดทำไว้แล้วให้ได้โครงการที่เป็นไปได้มากที่สุด การกำกับติดตามเป็นกิจกรรมของผู้บริหาร เพื่อหาคำตอบและตอบคำถามและการใช้ทรัพยากรได้ครบตามวัตถุประสงค์ ตามแผนที่กำหนดไว้ หรือไม่ 
        
โครงงานพัฒนาอาชีพ หมายถึง กิจกรรม งานอาชีพที่ จะการดำเนินกิจการได้จัดทำโครงการ เพื่อบอกจัดทำข้อมูลอาชีพ ตามที่ตนเองมีความถนัด มีความพร้อม และสนใจ แล้วลงมือปฏิบัติให้บรรลุตามจุดมุ่งหมายที่กำหนดไว้ 
 การปรับปรุงพัฒนาโครงการจะต้องพิจารณา ดังนี้

1.  โครงการมีความยืดหยุ่น คือ สามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์

2.  โครงการมีความขัดเจน คือ ต้องระบุให้ชัดเจน ใคร ทำอะไร ที่ไหน เมื่อใด เพื่ออะไร และทำอย่างไร ใช้ภาษาง่าย ๆ 

3.  โครงการมีเหตุผล คือ ต้องกำหนดขึ้นอย่างมีหลักการและเหตุผล สามารถอธิบายได้

4.  โครงการมีความสอดคล้องกับนโยบายขององค์กรหรือธุรกิจเพื่อให้การดำเนินงานเป็นไปในทิศทางเดียวกัน

5.  โครงการมีความง่ายต่อการปฏิบัติ

6.  โครงการประหยัดค่าใช้จ่าย

7.  โครงการมีระยะเวลาที่แน่นอน

8.  โครงการได้รับการยอมรับจากบุคคลที่เกี่ยวข้อง
การพัฒนาโครงการมี ประกอบด้วยขั้นตอน ดังนี้

1.  ขั้นการกำหนดเป้าหมายและวัตถุประสงค์

2.  ขั้นวิเคราะห์และประเมินสภาพแวดล้อม

3.  ขั้นกำหนดแผน

4.  ขั้นปฏิบัติตามโครงการ เป็นการนำมาใช้ในการดำเนินงานอย่างจริงจังและต่อเนื่อง ให้บรรลุตามบทบาทที่กำหนด

5.  ขั้นควบคุมและประเมินตามโครงการ
ประโยชน์ของ โครงการเมื่อพัฒนาไปสู่แผนงาน มีดังนี้

1.  ช่วยให้การทำงานเกิดประสิทธิภาพในการทำงาน คือ ทำงานสำเร็จตามเป้าหมาย หรือวัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้

2.  ช่วยให้การดำเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ คือ ทำงานได้ผลสูงกว่าทรัพยากรที่ใช้ไป เช่น เงิน วัสดุอุปกรณ์ บุคลากร เป็นต้น

3.  ช่วยประหยัดเวลาในการทำงานให้เสร็จตามเวลาที่กำหนด

4.  ช่วยให้มีแนวทางการปฏิบัติงาน โดยมีแผนเป็นตัวชี้แนวทางในการทำงาน

5.  ช่วยควบคุมการปฏิบัติงานให้บรรลุตามเป้าหมาย

6.  ช่วยส่งเสริมการทำงานเป็นทีม
กิจกรรมท้ายบทเรื่องที่  5 โครงการพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็ง

ให้นักศึกษาอธิบายคำกล่าว “พออยู่ พอกิน มีรายได้ มีเก็บออม” ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................
แบบฝึกหัดท้ายบท
คำชี้แจง   ให้นักศึกษาทำแบบทดสอบก่อนเรียน (จงเลือกกากบาท x ในข้อที่ผู้เรียนเห็นว่าถูกที่สุดเพียงข้อเดียว 

1.  ความจำเป็นของการพัฒนาอาชีพคือข้อใด
 
ก.  ต้องการสร้างอาชีพใหม่
 
ข.  ทำให้อาชีพมีการพัฒนาขึ้น
 
ค.  มีผลต่อการลงทุน การตลาด และการผลิต
 
ง.  ผู้ประกอบการสามารถเลือกอาชีพได้อย่างอิสระ
2.  การวิเคราะห์ศักยภาพเศรษฐกิจมีความจำเป็นเพราะเหตุใด
ก.  เพราะช่วยให้ผู้ประกอบการทำธุรกิจได้ดีขึ้น
ข.   เพราะช่วยให้ผู้ประกอบการรู้จักตนเองและคู่แข่งขัน
ค.  วิเคราะห์หรือไม่วิเคราะห์ก็สามารถทำธุรกิจได้
ง.  ไม่มีความจำเป็นในการวิเคราะห์การประกอบธุรกิจ
3.  ตำแหน่งธุรกิจ หมายถึง
ก.  การเริ่มต้นประกอบอาชีพ

ข.  ช่วงเวลาในการประกอบอาชีพ

ค.  ระยะสุดท้ายของการประกอบอาชีพ
ง.  ช่วงใดช่วงหนึ่งของการประกอบอาชีพ
4.  เส้นทางของเวลาหมายถึง
ก.  การเริ่มต้นประกอบอาชีพ

ข.  วัฎจักรของการประกอบอาชีพ
ค.  การนับเวลาในการดำเนินงานด้านอาชีพ
 
ง.  การเดินทางไปสู่จุดหมายในการประกอบอาชีพ
5.  การกำหนดทิศทางและเป้าหมายการตลาดช่วย
     ในการทำธุรกิจอย่างไร
ก.  รู้จักกลุ่มลูกค้ามาก
ข.  สินค้าจะได้รับความสนใจ
ค.  ช่วยให้สามารถดำเนินธุรกิจได้คล่องตัวยิ่งขึ้น
 
ง.   สามารถกำหนดเป้าหมายตลาด และแบ่งกลุ่มลูกค้าได้
6.  การศึกษาตลาดของผู้ประกอบการต้องทำความเข้าใจ
      เรื่องใดบ้าง
ก.  ตลาดต้องการอะไร
ข.  ผู้รับบริการคือใคร
ค.  ลูกค้าต้องการอะไร
ง.  กลุ่มเป้าหมายมีมากน้อยเพียงใด
7.  มีข้อพิจารณาเพื่อการกำหนดกลยุทธ์สู่เป้าหมาย
     การพัฒนาตลาดอย่างใดบ้าง
 
ก.  ลงทุนสูงทำสินค้ามาก 

ข.  อยู่ที่การตัดสินใจของผู้ประกอบการ
ค.  ต้องประเมินความต้องการของตลาดก่อนลงทุน
ง.  ลงทุนต่ำที่สุด ทำสินค้าจำนวนน้อยแล้วค่อยเพิ่มขึ้น
8.  วิธีการโดยทั่วไปที่ใช้ในส่งเสริมการตลาดส่วนมากจะใช้วิธีใด
 
ก.  ทำการวิจัยตลาด
ข.  ใช้พนักงานเดินตลาด
ค.  การโฆษณาประชาสัมพันธ์
ง. สำรวจความต้องการของผู้บริโภค
9.  ในการทำธุรกิจ สิ่งจำเป็นอย่างยิ่งที่สร้างความพึงพอใจ 
     ให้กับลูกค้าคือคุณภาพ หมายถึงอะไร
ก.  ลูกค้าคือพระเจ้า
ข.  บริการที่เข้าใจผู้บริโภค
ค.  มาตรฐานสินค้าที่ผู้ประกอบการกำหนด
ง.  คุณภาพของสินค้าและบริการที่ตอบสนองลูกค้า
10.  ในการทำธุรกิจด้านบริการ ผู้รับบริการจะให้ 
       ความสำคัญในเรื่องใดมากที่สุด
 
ก.  พนักงานบริการ
ข.  สถานที่ให้บริการ

ค.  ราคาค่าใช้บริการ
ง.  กระบวนการบริการ
11.  คำว่า “ทุน” ในการประกอบอาชีพหรือดำเนินธุรกิจ 
       หมายถึงอะไร
 
ก.  เงินสด
ข.  เงินกู้
ค.  ที่ดิน
ง.  เงินลงทุนในการดำเนินธุรกิจ
12.  ปัจจัยที่ส่งผลให้การดำเนินธุรกิจประสบผลสำเร็จ
       ประกอบด้วยอะไรบ้าง
 
ก.  ทราบแหล่งที่อยู่ของลูกค้า
ข.  ทราบความต้องการของลูกค้า

ค.  การเตรียมพร้อมในการดำเนินงาน
ง.  การกำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายชัดเจน
13.  การกำหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาอาชีพผลิตภัณฑ์ใหม่ 
       มีข้อควรพิจารณาอย่างไร

 
ก.  คำนึงถึงปริมาณเพื่อลูกค้าพึงพอใจ

ข.  รูปแบบของผลิตภัณฑ์ต้องเป็นที่สนใจ
 
ค.  ผลิตภัณฑ์สามารถสู่คู่แข่งขันในตลาดได้
 
ง.  ผลิตภัณฑ์ใหม่ออกมาต้องตอบสนองลูกค้า
14.  ทำไมถึงต้องมีการทำบัญชีครัวเรือนและบัญชีอาชีพ
 
ก.  เพื่อเป็นระบบ

 
ข.  เพื่อทราบรายรับ

 
ค.  เพื่อทราบรายจ่าย
 
ง.  เพื่อให้ทราบงบดุล เช่น กำไร ขาดทุน
15.  ความสำคัญของโครงการพัฒนาอาชีพ คือ
ก.  ช่วยให้ประหยัดทุนในการประกอบอาชีพ
ข.  กำหนดทิศทางของการดำเนินงานอย่างชัดเจน
ค.  ทำให้การประกอบอาชีพเป็นไปตามจุดมุ่งหมาย
ง.  ช่วยให้ผู้ประกอบการ สามารถเลือกกิจกรรม
     การพัฒนาอาชีพได้อย่างเหมาะสม
16.  การพัฒนาอาชีพ หมายถึงอะไร
ก.  การจัดการด้านการผลิตอย่างต่อเนื่อง
ข.  การใช้แรงงานอย่างคุ้มค่า

ค.  การใช้เทคนิคการดำเนินการด้วยวิธีการต่างๆ
ง.  การพัฒนาการอาชีพด้านต่างๆ ให้ก้าวหน้าและ
     ตรงใจความต้องการ
17.  ผู้ประกอบการจะพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็งได้
       ต้องทราบในข้อใด
 
ก.  อายุและเพศของลูกค้า

ข.  ฐานะและการศึกษาของลูกค้า

ค.  ความต้องการของลูกค้าและพฤติกรรมใน
     การตัดสินใจของลูกค้า 

ง.  สถานการณ์ของคู่แข่ง
18.  ผู้ประกอบการจะพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็งได้
       ต้องทราบในข้อใด
ก.  อายุและเพศของลูกค้า

ข.  การวิเคราะห์ตลาด 
ค.  การกำหนดขนาดตลาด
ง.  การแบ่งส่วนการตลาด
19.  ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค
       นำไปใช้ประโยชน์ในข้อใด

 
ก.  สำรวจตลาด

ข.  แบ่งส่วนการตลาด
ค.  การกำหนดขนาดตลาด
ง.  วางแผนทางการตลาด 
20.  การพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็งมีประโยชน์อย่างไร

 
ก.  ลดต้นทุนการขนส่ง

ข.  ทำให้ครอบครัวมีความอบอุ่น
ค.  มีการประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง
ง.  ขยายตลาดกว้างขวางขึ้น ทำให้พัฒนาธุรกิจ
     ชุมชนเจริญเติบโต



































































































