
คำอธบิายรายวชิา  อช21003 พฒันาอาชีพให้มคีวามเข้มแข็ง จำนวน 2 หนว่ยกิต 
ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ 

มาตรฐานการเรยีนรูร้ะดบั 
 มีความรู้ ความเข้าใจในการพัฒนาอาชีพ ให้มีผลิตภัณฑ์หรืองานบริการ สร้างรายได้พอเพียงต่อการ
ดำรงชีวิต และเหลือเงินออมตามศักยภาพ 
 
ศึกษา และฝกึทักษะเกีย่วกบัการพฒันาอาชีพ เพือ่ใหม้ีความเข้มแข็ง ดงันี ้คอื 
 ความหมาย ความสำคัญ ความจำเป็นในการพัฒนาอาชีพ 
 ศักยภาพธุรกิจตนเอง ชุมชน ความจำเป็นและคุณค่าของการวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ การวิเคราะห์
ตำแหน่งธุรกิจ (ระยะเริ่มต้น ระยะสร้างตัว ระยะทรงตัว ระยะตกต่ำหรือสูงขึ้น) การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ
บนเส้นทางของเวลา 
 การจัดทำแผนพัฒนาการตลาด  การกำหนดทิศทางการตลาด กำหนดเป้าหมายการตลาด การกำหนด
กลยุทธ์สู่เป้าหมายบนพ้ืนฐานศักยภาพธุรกิจที่เป็นอยู่ การวิเคราะห์กลยุทธ์กำหนดกิจกรรมแผนการพัฒนาการ
ตลาด 
 การจัดทำแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ การกำหนดคุณภาพผลผลิตหรือการบริการ การวิเคราะห์
ทุนปัจจัยการผลิตหรือการบริการ การกำหนดเป้าหมายการผลิตหรือการบริการ การกำหนดแผนกิจกรรม พัฒนา
ระบบการผลิตหรือบริการ 
 การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  ความจำเป็นและคุณค่าของธุรกิจเชิงรุก การแทรกความนิยมเข้าสู่ความต้องการ
แท้จริงของผู้บริโภค รูปลักษณ์ คุณภาพใหม่ เพ่ิมช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
 ปฏิบัติการ จัดทำแผน และโครงการพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็ง 
  
การจดัประสบการณ์การเรยีนรู้   

เป็นการศึกษาปฏิบัติจริงด้วยการวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ การจัดทำแผนพัฒนาการตลาด                 
การจัดทำแผนพัฒนาการผลิตหรือการบริการ การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  อาจสร้างสถานการณ์จำลองขึ้นมา หรือ
พาไปศึกษาของจริงเพ่ือฝึกปฏิบัติและนำแผนปฏิบัติการต่าง ๆ เข้าสู่วิถีชีวิต หรือดำเนินการจริงตามวิถีชีวิต 
เพ่ือผู้เรียนเกิดการเรียนรู้สามารถพัฒนาอาชีพให้มีความเข้มแข็ง (พออยู่ พอกิน มีรายได้ มีการออม) 
การวดัและประเมนิผล   

ประเมินจากสภาพจริงจากผลงานการเรียนรู้ และผลการเรียนรู้การจัดทำแผน และโครงการพัฒนา
อาชีพให้มีความเข้มแข็ง 



รายละเอยีดคำอธบิายรายวชิา  อช21003 พฒันาอาชพีใหม้ีความเข้มแขง็ จำนวน 2 หนว่ยกติ 
ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 

มาตรฐานการเรยีนรูร้ะดบั 
 มีความรู้ ความเข้าใจในการพัฒนาอาชีพ ให้มีผลิตภัณฑ์หรืองานบริการ สร้างรายได้พอเพียงต่อการ
ดำรงชีวิต และเหลือเงินออมตามศักยภาพ 

ที ่ หวัเรือ่ง ตวัชีว้ดั เนือ้หา 
จำนวน 
(ชัว่โมง) 

1 ศักยภาพธุรกิจ 1.อธิบายความหมาย ความสำคัญ 
และความจำเป็นของการพัฒนา
อาชีพเพ่ือความเข้มแข็ง 
2.อธิบายความจำเป็น และคุณค่า
ของการวิเคราะห์ศักยภาพของ
ธุรกจิ  
3.สามารถวิเคราะห์ตำแหน่งธุรกิจ
ในระยะต่าง ๆ   
 
 
 
4.สามารถวิเคราะห์ศักยภาพ
ธุรกิจบนเส้นทางของเวลา  

1.ความหมาย ความสำคัญ 
และความจำเป็นในการพัฒนา
อาชีพ 
2.ความจำเป็นของการ
วิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ 
 
3.การวิเคราะห์ตำแหน่งธุรกิจ 
 - ระยะเริ่มต้น 

  - ระยะสร้างตัว 
 -  ระยะทรงตัว 
 -  ระยะตกต่ำหรือสูงขึ้น 

4.การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ
บนเส้นทางของเวลา 

20 

2 การจัดทำแผนพัฒนา
การตลาด 

1.กำหนดทิศทางการตลาด  
 
2.กำหนดเป้าหมาย การตลาด  
 
3.กำหนดกลยุทธ์สู่เป้าหมาย 
 
4.วิเคราะห์กลยุทธ์  
 
5.กำหนดกิจกรรมและแผนการ
พัฒนาการตลาด  

1.การกำหนดทิศทาง
การตลาด 
2.การกำหนดเป้าหมาย
การตลาด 
3.การกำหนดกลยุทธ์สู่
เป้าหมาย 
4.การวิเคราะห์กลยุทธ์ 
 
5.กิจกรรมและแผนการ
พัฒนาการตลาด 
 
 

15 



ที ่ หวัเรือ่ง ตวัชีว้ดั เนือ้หา 
จำนวน 
(ชัว่โมง) 

3 การจัดทำแผนพัฒนา
การผลิตหรือการ
บริการ 

1.อธิบายการกำหนดคุณภาพ
ผลผลิตหรือการบริการ  
2.วิเคราะห์ทุนปัจจัยการผลิตหรือ
การบริการ 
3.กำหนดเป้าหมายการผลิตหรือ
การบริการ  
4.กำหนดแผนกจิกรรมการผลิต 
5.พัฒนาระบบการผลิตหรือการ
บริการ 

1.การกำหนดคุณภาพการ
ผลิตหรือการบริการ 
2.การวิเคราะห์ทุนปัจจัยการ
ผลิตหรือการบริการ 
3.การกำหนดเป้าหมายการ
ผลิตหรือการบริการ 
4.การกำหนดแผนกิจกรรม 
5.การพัฒนาระบบการผลิต
หรอืการบริการ 

15 

4 การพัฒนาธุรกิจ     
เชิงรุก 

1.อธิบายความจำเป็น และคุณค่า
ของธุรกิจเชิงรุก  
2.อธิบายการแทรกความนิยมเข้า
สู่ความต้องการของผู้บริโภคอย่าง
แท้จริง 
3.อธิบายการสร้างรูปลักษณ์ 
คุณภาพสินค้าใหม่ 
4.อธิบายการพัฒนาอาชีพให้มี
ความเข้มแข็ง 

1.ความจำเป็น และคุณค่าของ
ธุรกิจเชิงรุก 
2.การแทรกความนิยมเขา้สู่
ความต้องการของผู้บริโภค 
 
3.การสร้างรูปลักษณ์คุณภาพ
สินค้าใหม่ 
4.การพัฒนาอาชีพให้มีความ 
เข้มแข็ง (พออยู่ พอกิน         
มีรายได้ มีการออม) 

15 

5 โครงการพัฒนาอาชีพ
ให้มีความเข้มแข็ง 

1.วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของ
แผนต่าง ๆ 
2.เขียนโครงการการพัฒนาอาชีพ 
 
3.ตรวจสอบความเป็นไปได้ของ
โครงการพัฒนาอาชีพ  
4.ปรับปรุงโครงการพัฒนาอาชีพ  

1.การวิเคราะห์ความเป็นไปได้
ของแผนต่างๆ 
2.การเขียนโครงการการ
พัฒนาอาชีพ 
3.การตรวจสอบความเป็นไป
ได้ของโครงการ 
4.การปรับปรุงแก้ไขโครงการ
พัฒนาอาชีพ 

15 

 

 

 



ตารางการวิเคราะห์รายละเอียดคำอธิบายรายวิชา  
รายวชิา  อช21003 พฒันาอาชีพใหม้ีความเขม้แข็ง จำนวน 2 หน่วยกติ  

ระดบัมัธยมศึกษาตอนต้น 

ที ่ หัวเรื่อง ตัวช้ีวัด เนื้อหา 
จำนวน
ชั่วโมง 

ออกแบบแผนการจัดการ
เรียนรู้ 

เรียนรู้
ด้วย

ตนเอง 

พบ
กลุ่ม 

สอน
เสริม 

1 ศักยภาพธุรกิจ 1.อธิบายความหมาย 
ความสำคัญ และความ
จำเป็นของการพัฒนา
อาชีพเพ่ือความเข้มแข็ง 
2.อธิบายความจำเป็น 
และคุณค่าของการ
วิเคราะห์ศักยภาพของ
ธุรกิจ  
3.สามารถวิเคราะห์
ตำแหน่งธุรกิจในระยะ
ต่าง ๆ   
4.สามารถวิเคราะห์
ศักยภาพธุรกิจบน
เส้นทางของเวลา  

1.ความหมาย ความสำคัญ 
และความจำเป็นในการพัฒนา
อาชีพ 
2.ความจำเป็นของการ
วิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ 
 
3.การวิเคราะห์ตำแหน่งธุรกิจ 
 - ระยะเริ่มต้น 

  - ระยะสร้างตัว 
 -  ระยะทรงตัว 
 -  ระยะตกต่ำหรือสูงขึ้น 

4.การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจ
บนเส้นทางของเวลา 

20   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

2 การจัดทำ
แผนพัฒนา
การตลาด 

1.กำหนดทิศทางการ
ตลาด  
 
2.กำหนดเป้าหมาย 
การตลาด  
3.กำหนดกลยุทธ์สู่
เป้าหมาย 
4.วิเคราะห์กลยุทธ์  
5.กำหนดกิจกรรมและ
แผนการพัฒนาการ
ตลาด  

1.การกำหนดทิศทาง
การตลาด 
2.การกำหนดเป้าหมาย
การตลาด 
3.การกำหนดกลยุทธ์สู่
เป้าหมาย 
4.การวิเคราะห์กลยุทธ์ 
5.กิจกรรมและแผนการ
พัฒนาการตลาด 

15   
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ตารางการวิเคราะห์รายละเอียดคำอธิบายรายวิชา  
รายวชิา  อช21003 พฒันาอาชีพใหม้ีความเขม้แขง็ จำนวน 2 หน่วยกติ  

ระดบัมัธยมศึกษาตอนต้น 

ที ่ หัวเรื่อง ตัวช้ีวัด เนื้อหา 
จำนวน
ชั่วโมง 

ออกแบบแผนการจัดการ
เรียนรู้ 

เรียนรู้
ด้วย

ตนเอง 

พบ
กลุ่ม 

สอน
เสริม 

3 การจัดทำ
แผนพัฒนาการ
ผลิตหรือการ
บริการ 

1.อธิบายการกำหนด
คุณภาพผลผลิตหรือการ
บริการ  
2.วิเคราะห์ทุนปัจจัยการ
ผลิตหรือการบริการ 
3.กำหนดเป้าหมายการ
ผลิตหรือการบริการ  
4.กำหนดแผนกิจกรรม
การผลิต 
5.พัฒนาระบบการผลิต
หรือการบริการ 

1.การกำหนดคุณภาพการ
ผลิตหรือการบริการ 
2.การวิเคราะห์ทุนปัจจัยการ
ผลิตหรือการบริการ 
3.การกำหนดเป้าหมายการ
ผลิตหรือการบริการ 
4.การกำหนดแผนกิจกรรม 
5.การพัฒนาระบบการผลิต
หรือการบริการ 

15   
 
 
 
 
 
 
 
 

 

4 การพัฒนาธุรกิจ     
เชิงรุก 

1.อธิบายความจำเป็น 
และคุณค่าของธุรกิจเชิง
รุก  
2.อธิบายการแทรกความ
นิยมเข้าสู่ความต้องการ
ของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
3.อธิบายการสร้าง
รูปลักษณ์ คุณภาพสินค้า
ใหม่ 
4.อธิบายการพัฒนาอาชีพ
ให้มีความเข้มแข็ง 

1.ความจำเป็น และคุณค่า
ของธุรกิจเชิงรุก 
2.การแทรกความนิยมเข้าสู่
ความต้องการของผู้บริโภค 
 
3.การสร้างรูปลักษณ์คุณภาพ
สินค้าใหม่ 
4.การพัฒนาอาชีพให้มีความ 
เข้มแข็ง (พออยู่ พอกิน         
มีรายได้ มีการออม) 

15   
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 



ตารางการวิเคราะห์รายละเอียดคำอธิบายรายวิชา  
รายวชิา  อช21003 พฒันาอาชีพใหม้ีความเขม้แขง็ จำนวน 2 หน่วยกติ  

ระดบัมัธยมศึกษาตอนต้น 

ที ่ หัวเรื่อง ตัวช้ีวัด เนื้อหา 
จำนวน
ชั่วโมง 

ออกแบบแผนการจัดการ
เรียนรู้ 

เรียนรู้
ด้วย

ตนเอง 

พบ
กลุ่ม 

สอน
เสริม 

5 โครงการพัฒนา
อาชีพให้มีความ

เข้มแข็ง 

1.วิเคราะห์ความเป็นไป
ได้ของแผนต่าง ๆ 
2.เขียนโครงการการ
พัฒนาอาชีพ 
3.ตรวจสอบความเป็นไป
ได้ของโครงการพัฒนา
อาชีพ  
4.ปรับปรุงโครงการ
พัฒนาอาชีพ  

1.การวิเคราะห์ความเป็นไปได้
ของแผนต่างๆ 
2.การเขียนโครงการการ
พัฒนาอาชีพ 
3.การตรวจสอบความเป็นไป
ได้ของโครงการ 
4.การปรับปรุงแก้ไขโครงการ
พัฒนาอาชีพ 

15   
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



  แผนการจัดการเรยีนรูร้ายวชิาพฒันาอาชีพให้มคีวามเขม้แขง็ 
ครัง้ที ่.......  วนัที ่..................เดอืน.................................................พ.ศ.................... 

 

เรื่อง ศักยภาพธุรกิจ 
ตัวชี้วัด 

การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจตามศักยภาพทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ศักยภาพของทรัพยากรธรรมชาติในแต่ละ
พ้ืนที่ ศักยภาพของพ้ืนที่ตามลักษณะภูมิประเทศ ศักยภาพของภูมิประเทศและทำเลที่ตั้งของแต่ละพ้ืนที่  
ศักยภาพของศิลปวัฒนธรรมประเพณี และวิถีชีวิตของแต่ละพ้ืนที่ศักยภาพของ 
ทรพัยากรมนุษย์ใน 

เนื้อหา 
การวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจตามศักยภาพทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ศักยภาพของทรัพยากรธรรมชาติในแต่ละ

พ้ืนที่ ศักยภาพของพ้ืนที่ตามลักษณะภูมิประเทศ ศักยภาพของภูมิประเทศและทำเลที่ตั้งของแต่ละพ้ืนที่ 
ศักยภาพของ ศิลปวัฒนธรรมประเพณี และวิถีชีวิตของแต่ละพ้ืนที่ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ในแต่ละพ้ืนที่ 
บนเส้นทางของเวลา 

 
ขั้นตอนการจัดกระบวนการเรียนรู้ 

ขั้นที่ 1 การกำหนดสภาพปัญหาความต้องการในการเรียนรู้ 
1.ทำแบบทดสอบก่อนเรียน 

2.ให้ผู้เรียนบอกถึงอาชีพที่ตนเองสนใจ คนละ 1 อาชีพ 

ขั้นที่ 2 การแสวงหาข้อมูลและการจัดการเรียนรู้ 
ครูอธิบายเรื่องการวิเคราะห์ศักยภาพธุรกิจบนเส้นทางของเวลา และมอบหมายใบงานโดยให้

ผู้เรียนตอบคำถามเรื่อง 

1) การวิเคราะห์งานทางธุรกิจ 

2) การกำหนดรายละเอียดที่เก่ียวกับ คุณสมบัติของผู้ปฏิบัติงานในหน้าที่ 

3) ข้อกำหนดของคุณสมบัติของผู้ปฏิบัติงาน 

4) เหตุผลทีต่้องจัดทำการวิเคราะห์งานทางธุรกิจ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



ขั้นที่ 3 การปฏิบัติและนำไปประยุกต์ใช้ 
ครูและผู้เรียนร่วมกันสรุปเนื้อหาเรื่องการเคราะห์ศักยภาพธุรกิจบนเส้นทางของเวลา พร้อม

ทั้งเฉลยใบงานและแบบทดสอบ 

ขั้นที่ 4 การประเมินผล 
มอบหมายให้ผู้เรียนทำแผนพัฒนาอาชีพของตนเอง พร้อมสรุปจัดทำรายงานรวบรวมเป็น

แฟ้มสะสมงาน 

สื่อ 
1. หนังสือเรียน/สื่อสิ่งพิมพ์ 
2. ใบงาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรทูี ่2 การวเิคราะหศักยภาพธรุกจิ 



ศักยภาพ คือ ความสามารถภายในรางกายที่ซอนเรน และยังไมถูกนํามาใชในการพัฒนาธุรกิจหรือ 
ดําเนินการในสิ่งตาง ๆ การพัฒนา คือ การเปลี่ยนแปลงอยางมีกระบวนการโดยมีจุดมุงหมายกําหนดไว การ
พัฒนาศักยภาพ คือ การนําเอาความสามารถที่ซอนเรนภายในมาใชประโยชนอยางมีกระบวนการ เพ่ือใหได
ผลงานเกิดประสิทธิภาพที่ดีที่สุด  

การวิเคราะห คือ การแยกแยะสิ่งที่จะพิจารณาออกเปนสวนยอย ที่มีความสัมพันธกัน รวมถึงสืบคน 
ความสัมพันธสวนยอยเหลานั้น  

การวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ คือ การแยกแยะสวนยอยของความสามารถที่ซอนเรนในตัวตนนํามาใช 
ประโยชนอยางมกีระบวนการ เพ่ือผลงานที่ดีที่สุด  

คุณคาและความจําเปนของการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ  
1. ผูประกอบการรจูักตัวเอง, คูแขงขัน  
2. ผูประกอบการสามารถวางกลยุทธทางธุรกิจไดหลายระดับ และแบงแยกหนาที่ไดชัดเจน เหมาะสม 

กับความถนัด  
3. ผูประกอบการสามารถมองหาลูทางการลงทุนไดดีขึ้น  
ตัวอยางการวิเคราะหศักยภาพธุรกิจ คุณพงษศักดิ์ ชัยศิริ เจาของรานเฟอรนิเจอรเครื่องเรือนไม  
1. มีใจรักดานการคาเฟอรนิเจอร ชอบบริการงานดานการขาย  
2. มีมนุษยสัมพันธที่ดี ยิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง ออนนอมถอมตน  
3. มีความซื่อสัตยตอลูกคา ขายสินคาเหมาะสมกับราคา ไมเอาเปรียบลูกคา  
4. มีความรูดานเฟอรนิเจอรเครื่องเรือนไมเปนอยางดี  
5. ทําเลที่ตั้งรานมีความเหมาะสม  
6. มีเงินทุนหมุนเวียนคลองตัว  
7. มีสวนแบงตลาดในทองถิ่นประมาณ 30%  
8. ลูกคาสวนใหญอาชีพพนักงานบริษัท ขาราชการ ระดับรายไดปานกลาง ในหมูบานจัดสรรบริเวณ 

ใกลเคียงประมาณ 7 หมูบานแถบชานเมือง  
9. ในทองถิน่มีผูประกอบกิจการคาเฟอรนิเจอรไมเชนเดียวกัน 3 ราย  
10. ทิศทางในอาชีพนี้ ยังมีอนาคตอีกยาวไกล และมีจํานวนหมูบานจัดสรรเพ่ิมขึ้นในแถบนี้อีก 

ประมาณ 5 หมูบาน 4  
จะเห็นไดวา การวิเคราะหศักยภาพมีความสําคัญและจําเปนตอการพัฒนาอาชีพใหเขมแข็งมาก หาก

ได วิเคราะหแยกแยะศักยภาพของตนเองอยางรอบดาน ปจจัยภายในตัวตนผูประกอบการ ปจจัยภายนอกของ 
ผูประกอบการ โอกาสและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจการคา ยิ่งวิเคราะหไดมากและถูกตองแมนยํามาก จะ
ทําให ผปูระกอบการรูจักตนเอง อาชีพของตนเองไดดียิ่งขึ้นเหมือนคํากลาว รูเขา รูเรา รบรอยครั้ง ชนะท้ังรอย
ครั้ง 

 
ใบงานที ่1  



การวเิคราะหศักยภาพธรุกจิ ใหผเูรยีนวเิคราะหศักยภาพธรุกิจอาชพีของตนเอง หรอือาชพีทีต่นเอง

สนใจจากปจจยัภายในตวัตน ของผเูรยีนและปจจยัภายนอกทีแ่วดลอม รวมถงึโอกาสทีด่ ีอปุสรรคทีอ่าจ

เกดิขึน้เปนลาํดบั
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บนัทกึหลังการสอน ภาคเรยีนที ่1 ปีการศึกษา 2566 



ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ 
กศน. ตำบล .................................................................กศน.อำเภอควนกาหลง จังหวัดสตูล 

สัปดาห์ที.่.............. วันที่......................................................................... 
ผู้เรียนทั้งหมด.....................คน มาเรียน...................คน ขาดเรียน ........................ คน 

1. ผลการจดักจิกรรมการเรยีนการสอน 
……………………………………………………………………………………………………………….…………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………….………………… 

2. ปัญหา / อปุสรรค 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

3. ขอ้เสนอแนะ/แนวทางแก้ไข 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 ลงชื่อ...................................................... ผู้บันทึก 
       (                                       ) 

                       ความคดิเหน็ ความคดิเหน็ 

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

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

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

ลงชื่อ....................................................นายทะเบียน 
           (                                   ) 

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

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

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

ลงชื่อ.............................................ผู้บริหารสถานศึกษา 
       (                                     ) 

แผนการจัดการเรยีนรูร้ายวชิาพฒันาอาชีพให้มีความเขม้แข็ง 



ครัง้ที ่........ วนัที ่..................เดอืน.................................................พ.ศ.................... 
เรือ่ง การจัดทำแผนการตลาด 
ตวัชีว้ดั 
 1.กำหนดทิศทางการตลาด  

2.กำหนดเป้าหมายการตลาด 
3.กำหนดกลยุทธ์สู่เป้าหมาย 
4.วิเคราะห์กลยุทธ์ 
5.กำหนดกิจกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 

เนือ้หา 
1.การก าหนดทศิทางการตลาด 
2.การก าหนดเป้าหมายการตลาด 
3.การก าหนดกลยุทธส์ูเ่ป้าหมาย 
4.การวเิคราะหก์ลยุทธ์ 
5.กจิกรรมและแผนการพฒันาการตลาด 

ขั้นตอนการจดักระบวนการเรยีนรู้ 
ขั้นที ่1 การกำหนดสภาพปญัหาความตอ้งการในการเรียนรู ้

ครแูละผูเ้รยีนร่วมกนัก าหนดสภาพปัญหา ความตอ้งการก าหนดทศิทางการตลาด เป้าหมาย
การตลาด และกลยุทธส์ูเ่ป้าหมาย และการวเิคราะหก์ลยุทธ์ 
ขั้นที ่2 การแสวงหาขอ้มลูและการจดัการเรียนรู ้

ครูอธิบายความหมายและวิธีการจัดทำแผนพัฒนาการตลาด และมอบหมายใบงานโดยให้ผู้เรียน

วิเคราะห์กลยุทธ์โดยการวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคทางการตลาดของอาชีพที่ผู้เรียนสนใจ 

โดยให้วิเคราะห์แยกเป็นรายด้าน 

ขั้นที ่3 การปฏบิตัแิละนำไปประยุกตใ์ช้ 
ครูและผู้เรียนร่วมกันแลกเปลี่ยนเรียนรู้และวิเคราะห์กลยุทธ์โดยการวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส 

และอุปสรรคทางการตลาดของอาชีพที่ผู้เรียนสนใจ 

ขั้นที ่4 การประเมนิผล 
ผู้เรียนสามารถนำความรู้ และประสบการณ์ในการประกอบอาชีพที่ผู้เรียนสนใจมาประยุกต์ใช้ได้ 

สือ่ 
1. หนังสือเรียน/สื่อสิ่งพิมพ์ 
2. ใบงาน 
3.ใบความรู้ 

ใบความรทูี ่1 การกาํหนดทิศทางและเปาหมายการตลาด 



การกําหนดทิศทางธุรกิจ เปนการคิดใหมองเห็นอนาคตการขยายอาชีพใหมีความพอดี จะตองกําหนด
ใหไดวาในชวงระยะ ขางหนาควรจะไปถึงไหน อยางไร การกําหนดเปาหมายการตลาด  

เปาหมายการตลาดเพ่ือการขยายอาชีพ คือ การบอกใหทราบวา สถานประกอบการนั้นสามารถทํา 
อะไรไดภายในระยะเวลาเทาใด ซึ่งอาจจะกําหนดไวเปนระยะสั้น หรือระยะยาว 3 ป หรือ 5 ป ก็ได  

การกําหนด เปาหมายของการพัฒนาอาชีพ ตองมีความชัดเจนสามารถวัดและประเมินผลได การ
กําหนดเปาหมายหาก สามารถกําหนดเปนจํานวนตัวเลขไดก็จะยิ่งดี เพราะทําใหมีความชัดเจน จะชวยใหการ
วางแผนมีคุณภาพ ยิ่งขึน้ และจะสงผลในทางปฏิบัติไดดียิ่งขึ้น  

การบริหารการตลาด (Marketing Management) เปนกระบวนการตัดสินใจที่เกี่ยวกับการวางแผน 
การปฏิบัติการ และการควบคุมกิจกรรมตาง ๆ ที่ทําใหธุรกิจบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว ประกอบดวย 3 สวน  

1. การวางแผนวิธีการเพ่ือบรรลุเปาหมาย  
2. การปฏิบัติตามแผน  
3. การควบคุมและตรวจสอบ การตลาดในยุคโลกาภิวัตนมีการเปลี่ยนแปลงเร็วมาก ซึ่งขึ้นอยูกับ

กระแสของสังคม กําลังซื้อของ ผูบริโภค และสวนแบงของตลาด ดังนั้น ผูประกอบอาชีพ จําเปนตองศึกษา
กระบวนการตลาดอยูตลอดเวลา เพ่ือนํามากําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาด โดยพยายามผลิตสินคา
หรือบริการขึ้นมาที่จะสามารถ ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคใหไดมากที่สุด ดังนั้น จําเปนที่จะตองมี
การกําหนดทิศทางและ เปาหมายทางการตลาดมาใชทางการตลาด เพ่ือเอาชนะคูแขงขันทางการตลาดและเป
นผูประสบความสําเร็จ ในที่สุด  

การกําหนดทิศทางและเปาหมายทางการตลาดจะตองตอบคําถามเหลานี้ใหไดดังนี้  
1. ตลาดตองการซื้ออะไร หมายถึง สินคาที่ผูบริโภคตองการ  
2. ทําไมจึงซื้อ หมายถึง จุดประสงคในการซื้อสินคาไปทําไม  
3. ใครคือผูซื้อ หมายถึง กลุมเปาหมายที่จะซื้อคือกลุมใด  
4. ซ้ืออยางไร หมายถึง กระบวนการซื้ออยางไร เชน ซื้อแบบตั้งคณะกรรมการการประมูล  
5. ซื้อเมื่อไร หมายถึง โอกาสที่จะซื้อสินคาเมื่อไร เชน ทุกวัน ทุกเดือน  
6. ซื้อที่ไหน หมายถึง สินคาที่จะซื้อมีขายตามรานคาประเภทใด เชน รานขายของเบ็ดเตล็ด รานขาย 

ทั่วไปผูประกอบการ จะตองสรุปใหไดวา ผูบริโภคตองการสินคาชนิดใดนําไปใชทําอะไร กลุมเปาหมาย ที่ตอง
ซื้อเปนกลุมที่มีกําลังซื้อหรือไม วิธีการที่ซื้อ เชน ซื้อไดทั่วไปหรือตองผานคณะกรรมการ ซื้อใชเมื่อใด และควร
ซื้อแหลงใด สิ่งเหลานี้จะเปนทิศทางในการผลิตสินคาแลวนํามากําหนดเปาหมายที่จะผลิตสินคา เชน ผลิตผัก
อินทรีย ผูซื้อตองการกินอาหารปลอดสารเคมี คือ กลุมเปาหมายผูสูงอายุในหมูบาน ซื้อปลีกใช ทุกวัน ตามร
านคาในชุมชน นอกจากนี้อาจจะตองวิเคราะหสิ่งตาง ๆ ดังนี้ เพ่ือนํามาพิจารณากําหนดทิศทางดวย  

 
 
 
ตัวอยาง การวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาสายการบิน  



1. ตลาดตองการซื้ออะไร : การเดินทางท่ีสะดวก สบาย รวดเร็ว การบริการที่ประทับใจ มีเที่ยวบิน ให
เลือกมาก มีเที่ยวบินตรง  

2. ทําไมจึงซือ้ : ตองการประหยัดเวลา ตองการเดินทางอยางรวดเร็ว มีความภูมิใจ  
3. ใครคือผูซื้อ : นักธุรกิจ นักทองเที่ยว 4. ซื้ออยางไร : ซื้อซ้ำ ซื้อเมื่อมีธุระดวนและจําเปน ซื้อจาก

ความประทับใจ  
5. ซื้อเมื่อไร : ซื้อสม่ำเสมอ ซื้อเรงดวนเปนครั้งคราว ซื้อเมื่อตองการเดินทางทองเที่ยว  
6. ซื้อที่ไหน : ตัวแทนจําหนาย สํานักงานขายของสายการบิน  

การเลือกตลาดเปาหมาย (Target Market) นั้น เปนองคประกอบที่สําคัญของกลยุทธทางการตลาด 
ซึ่งนักการตลาดจะเลือกตลาดเปาหมายได จะตองทําการวิเคราะหสิ่งตาง ๆ ดังตอไปนี้  

1. ผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตมีลักษณะการบริโภคอยางไร มีความตองการสินคาชนิดใด มี
รปูแบบพฤติกรรมการบริโภคอยางไร และผูที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคตเปนใครอยูที่ไหน  

2. สวนผสมทางการตลาด และความสามารถในการจัดสวนผสมทางการตลาดใหเขาถึงเปาหมาย ทาง
การตลาดที่ไดวางไว  

3. เปาหมายของกิจการ โดยวิเคราะหถึงการแสวงหาโอกาสทางการตลาดที่เห็นวาพอมีชองทาง  
4. ปจจัยอ่ืน ๆ ซึ่งสวนมาก ไดแก ตัวแปร หรือสภาพแวดลอมทางการตลาดที่ควบคุมไมได เพราะ ป

จจัยนี้มีผลตอการเลือกตลาดเปาหมายเชนกัน  
5. การแบงสวนตลาด เพื่อที่จะไดกลยุทธและยุทธวิธีทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดแตละสวน 
 เปาหมายทางการตลาด เปนการคัดเลือกกลุมลูกคาที่เปนเปาหมายโดยตองคํานึงถึงปจจัยสําคัญ คือ 

สวนผสมทางการตลาด ผูที่คาดหวังวาจะเปนลูกคาในอนาคตและกรณีมีสวนแบงในการตลาด  

หลักการกําหนดเปาหมายทางการตลาด มีดังนี ้ 
1. เปาหมายที่กําหนดตองมีความเปนไปได  
2. เปาหมายตองชัดเจน  
3. การกําหนดเปาหมายตองมีความละเอียดเพียงพอ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ใบงานที ่1 



การกาํหนดทศิทางและเปาหมายการตลาด 
( 1. กาํหนดทิศทางการตลาดได 2. การกําหนดเปาหมายการตลาดได) 

       ใหผูเรียนรวมกลุมกัน 5 คนกําหนดทิศทางและเปาหมายการตลาดในการพัฒนาสินคาของตนเอง           
หรือสินคาที่สนใจ  
1. ศึกษาตลาดเพ่ือกําหนดทิศทาง  

1.1 สินคา คือ..........  
1.2 ลูกคาซื้อไปทําอะไร  
1.3 กลมุเปาหมายที่ซื้อสินคาคือใคร มีกําลังซื้อหรือไม  
1.4 ลูกคาจะซื้ออยางไร  
1.5 ลูกคาซื้อใชเมื่อไร  
1.6 ซื้อสินคาไดที่ไหน  

2. เมื่อศึกษาทิศทางการตลาดแลวใหกําหนดเปาหมายการตลาดในการผลิตสินคา 
........................................................................................................ .................................................................. 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
....................................................................................................... ................................................................... 
..........................................................................................................................................................................  
.......................................................................................................................................................................... 
..................................................................................................... ..................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... ....
..................................................................... .................................................................................................  
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
....................................................................... ................................................................................................... 
............................................................................................................................................................ .............. 
.......................................................................................................................................................................... 
..........................................................................................................................................................................  
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................... .................  

 
ใบงาน 2 การกาํหนดทิศทางและเปาหมายการตลาด  



ผูเรียนนําทิศทางและเปาหมายการตลาดจากใบงานที่ 1 ไปใหผูรวูิเคราะหความเปนไปได แลวสรุป  
ลงในแบบบันทึก  

แบบบนัทกึ  
ชื่อสินคา................................................................. ..........................................................................................
สรุปผลการวิเคราะหจากผูร ู
.......................................................................................................................................... ................................ 
.......................................................................................................................................... ................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
............................................................................... ........................................................................................... 
.................................................................................................................................................................... ...... 
.......................................................................................................................................................................... 
.............................................................................. ............................................................................................  
.................................................................................................................................................................. ........ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... ................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกไขจากการแสดงความคิดเห็นของผูร ู
.......................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................. ........................................................................ 
......................................................................................... ................................................................................. 
.......................................................................................................................................................................... 
................................................................................................. ......................................................................... 
..........................................................................................................................................................................  
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... ................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... ................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
 
 

บนัทกึหลังการสอน ภาคเรยีนที ่1 ปีการศึกษา 2566 



ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ 
กศน. ตำบล .................................................................กศน.อำเภอควนกาหลง จังหวัดสตูล 

สัปดาห์ที่............... วันที่......................................................................... 
ผู้เรียนทั้งหมด.....................คน มาเรียน...................คน ขาดเรียน ........................ คน 

1. ผลการจดักจิกรรมการเรยีนการสอน 
……………………………………………………………………………………………………………….…………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………….………………… 

2. ปัญหา / อปุสรรค 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

3. ขอ้เสนอแนะ/แนวทางแก้ไข 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 ลงชื่อ...................................................... ผู้บันทึก 
       (                                       ) 

                       ความคดิเหน็ ความคดิเหน็ 

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

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

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

ลงชื่อ....................................................นายทะเบียน 
           (                                   ) 

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

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

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

ลงชื่อ.............................................ผู้บริหารสถานศึกษา 
       (                                     ) 

แผนการจัดการเรยีนรูร้ายวชิาพฒันาอาชีพให้มีความเขม้เขง็ 



ครัง้ที ่.......... วนัที ่..................เดอืน.................................................พ.ศ.................... 
เรือ่ง การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  
 

ตวัชีว้ดั 
1.อธิบายความจำเป็นและคุณค่าของธุรกิจเชิงรุก 
2.อธิบายการแทรกความนิยมเข้าสู่ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง 
3.อธิบายการสร้างรูปลักษณ์คุณภาพสินค้าใหม่ 
4.อธิบายการพัฒนาอาชีพให้ให้มีความมั่นคง (พออยู่ พอกินมีรายได้) 

 

เนือ้หา 
1.อธิบายความจำเป็นและคุณค่าของธุรกิจเชิงรุก 
2.อธิบายการแทรกความนิยมเขา้สู่ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง 
3.อธิบายการสร้างรูปลักษณ์คุณภาพสินค้าใหม่ 
4.อธิบายการพัฒนาอาชีพให้ให้มีความม่ันคง (พออยู่ พอกินมีรายได้) 

 

ขั้นตอนการจดักระบวนการเรยีนรู้ 
ขั้นที ่1 การกำหนดสภาพปญัหาความตอ้งการในการเรียนรู้ 

ครูอธิบายความจำเป็นและคุณค่าของธุรกิจเชิงรุก และยกตัวอย่างประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเป็น
ที่นิยม 

 

ขั้นที ่2 การแสวงหาขอ้มลูและการจดัการเรยีนรู ้
ครูและผู้เรียนร่วมกันวิเคราะห์ประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคที่เป็นที่นิยม  โดยใช้หลลักปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียง และมอบหมายใบงานโดยให้ผู้เรียนบอกชนิดสินค้าที่ได้รับความนิยมประเภทสินค้าอุปโภค
บริโภค ตามท่ีผู้เรียนได้ทราบมา 1 ชนิด และบอกถึงชนิดของสื่อประชาสัมพันธ์ พร้อมนำเสนอ 

 

ขั้นที ่3 การปฏบิตัแิละนำไปประยุกตใ์ช้ 
ผู้เรียนได้นำความที่ได้จากการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจำวัน 

 

ขั้นที ่4 การประเมนิผล 
1.ครูและผู้ร่วมกันแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องการพัฒนาธุรกิจเชิงรุก  
2.การนำเสนอรายงาน 

สือ่ 
1. หนังสือเรียน/สื่อสิ่งพิมพ์ 
2. ใบงาน/ใบความรู้ 
 

ใบความรทูี ่1 ความจาํเปนและคุณคาของธรุกจิเชงิรุก 



1. ความหมายของธุรกิจเชิงรุก ธุรกิจเชิงรุก หมายถึง การบริหารจัดการธุรกิจแบบมีแบบแผน เป
นระบบการพัฒนางานที่ดี อํานวย ประโยชนใหกับผูประกอบการ สามารถวางแผนติดตามและควบคุมใหการ
ดําเนินงานในทุกดานไดอยางม ีประสิทธิภาพ  

2. ความจําเปนและคุณคาของธุรกิจเชิงรุก ธุรกิจเชิงรุก เปนความพยายามที่จะหาวิธีการใหไดเปรียบ
ทางการแขงขันทางธุรกิจ เปนการพัฒนา สินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค สินคาไดรับการพัฒนาอย
างตอเนื่องตลอดเวลา ผูบริโภคมี โอกาสเลือกซื้อสินคาไดหลากหลาย  
 

ใบความรทูี ่2 การแทรกความนยิมเขาสตูลาดของผบูรโิภค 
การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผูบริโภค การแทรกความนิยมเขาสูความตองการของผู

บริโภค จะตองรูวาชวยอะไรใหกับใคร กลยุทธเปนสวนประกอบทางการตลาดที่ตองแทรกความนิยมเขาสู
ความตองการของลูกคา ซึ่งสวนประกอบ ทางการตลาดเบื้องตน ไดแก ผลิตภัณฑ ( Product ) ซึ่งเปนทั้งสิน   
คา ( Goods ) หรือบริการ ( Services ) หรือ ทั้งสองอยาง ซึ่งผูประกอบการตองชี้แจงไดวาผลิตภัณฑของตน
คืออะไร ใชประโยชนไดอยางไร และมุงหวังวา จะตองหาทางผลักดันใหเปนที่ยอมรับของลูกคาในตลาดใหได
โดยการแทรกรสนิยมเขาสูสินคาหรือบริการนั้น ๆ  

ผลิตภัณฑคือสิ่งตอบสนองความตองการของลูกคา  
ผูประกอบการควรคํานึงถึงสินคาที่ขายใหกับลูกคา เปรียบเสมือนผูแกปญหาทางการตลาด ปญหา 

ของลูกคา คือ ความตองการสิ่งที่มาตอบสนองใหกับตนเอง เชน ลูกคานิยมกลิ่นใบเตยในขนมปง ผูผลิต จึงนํา 
ใบเตยมาใชเปนสวนผสมในขนมปง การใชใบเตยในขนมปง จงึเปนการแทรกความนิยมลงในสินคา 

 
ใบความรทูี ่3 การสรางรปูลักษณคุณภาพสนิคาใหม 

การสรางรูปลักษณคุณภาพสินคาใหม เปนการพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค เชน 
มีความสวยงาม ใชงานสะดวก มีความทนทาน การพัฒนาผลิตภัณฑของธุรกิจมีหลายรูปแบบ ซึ่งการ พัฒนา
ผลิตภัณฑ อาจมีสาเหตุมาจากความมั่นคงของธุรกิจ หรือการเติบโตของธุรกิจจึงตองมีการพัฒนา ผลิตภัณฑให
มีคุณภาพแตกตางกันไป แตละธุรกิจจะพัฒนาไดตอเมื่อผูประกอบการรับรูความตองการในการ ตัดสินใจซื้อสิ
นคาและบริการ จึงกําหนดทิศทางทางวิธีการพัฒนาผลิตภัณฑไดเหมาะสมสอดคลองกับความ ตองการของผู
ประกอบการ แนวทางพิจารณาผลิตภัณฑไมหมายถึงเฉพาะรูปแบบหรือวัตถุสิ่งของที่เปนรูปรางเทานั้น แตยัง
รวมไป ถึงคุณคาของผลิตภัณฑและการบริการดวย ดังนั้น  

ผลิตภัณฑ จึงหมายถึง สินคาที่สามารถตอบสนองความ พอใจที่จับตองไดและจับตองไมได สวน
ประกอบที่สําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ มี 2 ประการ คือ  

1. ผลิตภัณฑนั้นตองมีคุณคาและตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากท่ีสุด  
2. สวนประกอบของผลิตภัณฑตองมีอยางครบถวน หนาที่ในการพัฒนาผลิตภัณฑ ในการคิดคนผลิต

ภัณฑใหมออกสูตลาด  
ผูผลิตควรดําเนินการ ดังนี้  



1. รวบรวมขอมูลสําหรับปรับปรุงและวิธีการดําเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ  
2. กําหนดแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ  
3. ดําเนินการและติดตามผลพัฒนาผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพ  
4. วางแผนกลยุทธการขายผลิตภัณฑ 

 
ใบงานที ่1 

การพัฒนาธุรกิจเชิงรุก ใหผูเรียนรวมกลุมกันอภิปรายแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกันเพ่ือดําเนินการ
พัฒนาธุรกิจเชิงรุกใน การที่จะทําใหอาชีพที่ประกอบการอยูหรืออาชีพที่สนใจมีความเขมแข็งสามารถครองอยู
ในตลาดไดนาน ตามหัวขอ ดังนี้  
1. มีความจําเปนอยางไรที่จะตองพัฒนาธุรกิจเชิงรุก 
........................................................................ ................................................................................................... 
............................................................................................................................................................ ............... 
........................................................................................................................................................................... 
...........................................................................................................................................................................  
........................................................................................................................................................ ................... 
..................................................................................................... ......................................................................  
2. คิดวาการแทรกความนิยมของสินคาที่จะพัฒนาขึ้นใหมเขาสูความตองการของผูบริโภค อะไรบาง อยางไร 
..................................................................................... ...................................................................................... 
......................................................................................................................................................................... .. 
........................................................................................................................................................................... 
............................................................................. .............................................................................................. 
...........................................................................................................................................................................  
............................................................................................................................................................................  
.................................................................... ........................................................................................................  
3. คิดวาจะกําหนดรูปลักษณคุณภาพสินคาที่จะพัฒนาขึ้นใหม เปนอยางไร เพราะเหตุใด 
....................................................................................... .................................................................................... 
...........................................................................................................................................................................  
........................................................................................................................................................................... 
................................................................................... ........................................................................................ 
...........................................................................................................................................................................  
........................................................................................................................................................................... 
 

บนัทกึหลังการสอน ภาคเรยีนที ่1 ปีการศึกษา 2566 



ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ 
กศน. ตำบล .................................................................กศน.อำเภอควนกาหลง จังหวัดสตูล 

สัปดาห์ที่............... วันที่......................................................................... 
ผู้เรียนทั้งหมด.....................คน มาเรียน...................คน ขาดเรียน ........................ คน 

1. ผลการจดักจิกรรมการเรยีนการสอน 
……………………………………………………………………………………………………………….…………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………….………………… 

2. ปัญหา / อปุสรรค 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

3. ขอ้เสนอแนะ/แนวทางแก้ไข 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 ลงชื่อ...................................................... ผู้บันทึก 
       (                                       ) 

                       ความคดิเหน็ ความคดิเหน็ 

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

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

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

ลงชื่อ....................................................นายทะเบียน 
           (                                   ) 

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

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

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

ลงชื่อ.............................................ผู้บริหารสถานศึกษา 
       (                                     ) 

 


