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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของสตูดิโอถายภาพแบบครบ

วงจร 2) ศึกษาความพึงพอใจที่ผูบริโภคไดรับจากสตูดิโอถายภาพแบบครบวงจร 3) ศึกษากลยุทธและ

สวนผสมทางการตลาดของสตูดิโอถายภาพแบบครบวงจร 4) ศึกษาความเปนไปไดในการจัดทําธุรกิจ

เพ่ือจัดต้ังสตูดิโอครบวงจร Memories Studio  

 ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุชวง 23 – 25 ป และ 

26 – 28 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,001 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญมีความถี่ในการใชบริการนอยกวา 1 ครั้งตอป พิจารณา

เวลาที่คิดวาเหมาะสมสําหรับการใชบริการสตูดิโอถายภาพอยูที่ 1 – 3 ช่ัวโมงตอครั้ง สวนใหญมี

คาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชบริการสตูดิโอถายภาพนอยกวา 5,000 บาทตอครั้ง สวนใหญสะดวกวัน

เสาร โดยเฉพาะชวงเวลา 12.00 – 15.00 น. สวนใหญรูจักสตูดิโอถายภาพผานทางคนรูจัก โดยกลุม

ตัวอยางสวนใหญนําภาพถายไปใชงานเปนของที่ระลึก/เก็บความทรงจํา 

 กลุมตัวอยางสวนใหญที่เขาใชบริการสตูดิโอถายภาพคาดหวังใหรูปภาพออกมาหนาตาดี และ

บงบอกความเปนตัวของตัวเองในรูปถาย เรียงตามลําดับ โดยปจจัยที่มีความสําคัญสูงสดุตอการเลือก

สตูดิโอถายภาพคือ คุณภาพ การนําภาพไปใชแสดงตัวตน (เชน บนเว็บไซต) และการนําภาพไปใชเปน

ของประดับหรือตกแตงสถานที่ เรียงตามลําดับ ในแงของความพึงพอใจตอระบบการบริหารแบบครบ

วงจร กลุมตัวอยางสวนใหญใหคะแนน “การใหบริการของบุคลากร อัธยาศัยดี สุภาพออนโยน” สูงสดุ 

ตามมาดวย “ระบบการบริการสะดวกรวดเร็ว” “ระบบการใหบริการครบถวนทุกความตองการ” 

“ระบบยืดหยุนรองรับความเปลี่ยนแปลง” และ “ระบบการแสดงแผนผงัการบริการที่ชัดเจน”  

 ผลลัพธจากการศึกษาครั้งน้ีแสดงใหเห็นวาการพัฒนาปรับปรุงสตูดิโอถายภาพแบบครบวงจร

ตองคํานึงถึงความตองการของลูกคาเปนหลัก เชน คุณภาพของภาพถาย ประโยชนที่ลูกคาจะนํา

ภาพถายไปใชงาน ความพึงพอใจที่ลูกคาไดรับบริการจากสตูดิโอ และการตอบสนองความตองการ

ของลูกคาอยางครบถวน  เพ่ือใหสตูดิโอสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางประสบความสําเร็จ มีช่ือเสียง 

และเปนผูนําในการใหบริการแบบครบวงจรในดานการเก็บความทรงจํา ทั้งแบบภาพถายและวีดีโอ ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 

  

The objectives of this research are to 1) study consumer behavior in the 

context of one-stop-service photography studios 2) study consumer satisfaction 

derived from one-stop-service photography studios  3) study strategies and marketing 

mix of one-stop-service photography studios 4) study the possibility to run a business 

to establish an one-stop-service Memories Photography Studio  

 The result of the study shows that the majority of the samples, who are 

predominantly females aged 23-25 and 26-28 years with an educational level of 

bachelor’s degree and are employees working for private companies earning 15,001 – 

20,000 baht on average, use photography studio services less than 1 time per year. 

They consider an appropriate duration of 1 – 3 hours each time they receive services 

from the studios, spend an average expense of less than 5,000 baht per one time, 

and are mostly convenient from 12.00 – 15.00 on Saturday. Most samples know the 

studios through their acquaintances. The photographs are utilized as souvenirs or 

items of memory.  

 Most sample groups that use the service of photography studios expect their 

photos to make them good-looking and indicate their self-identities. The most 

significant factors for choosing a photography studio are quality, using photos to 

display their self-identities (such as on websites), and using photos to decorate their 

places, respectively. In terms of consumer satisfaction with one-stop-service 

management system, the majority of the samples value “the service provided by the 

studio’s personnel, good human relationship, politeness, and gentleness” the most, 

followed by “fast and convenient service system”, “one-stop-service service system 

that meets all consumer needs”, “flexible and change-support system” and “system 

with clear service charts”.     



 The result of this study reveals that customer needs must be taken into 

account in one-stop-service development of photography studios. Customer needs 

include quality of photographs, practical use of photographs, customer satisfaction 

derived from studios’ services, and complete responses to customer needs, all of 

which are required for photography studios to run business successfully and 

reputably as well as to be a leader in a leading one-stop-service service provider to 

equip customers with their memory retention in the forms of photographs and 

videos in Bangkok.         

 

Key words: One-Stop-Service Photography Studio, Consumer Behavior, Satisfaction  
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เปนอยางสูง ไว ณ โอกาศน้ีดวย 

 ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานที่ไดใหความรู ใหแนวทางการศึกษา ตลอดจนแนวคิดตางๆที่
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มัณฑรี ที่คอยเปนกําลังใจและคอยเตือนสติขาเจาอยูตลอดเวลา ขอบคุณเพ่ือนๆ พ่ีๆ นองๆ ทุกคน ที่

ใหความชวยเหลือ ในดานตางๆ และขอบคณุจริงๆสําหรับทุกๆกําลังใจ 

 สุดทายน้ีขอกราบขอบพระคุณ ครอบครัว ศรีคําหอม บิดา มารดา ญาติพ่ีนองทุกคน ทีอ่บรม

เลี้ยงดูขาพเจา คอยสนับสนุน เปนกําลังใจใหขาพเจาจนประสบความสําเร็จ 

 

ปานธิดา ศรีคําหอม 



ฌ 

  สารบัญ 

 

   หนา 

บทคัดยอภาษาไทย   ง 

บทคัดยอภาษาอังกฤษ  ฉ 

กิตติกรรมประกาศ   ซ 

สารบัญตาราง   ฎ 

สารบัญภาพ   ฑ 

บทที่ 1 บทนํา 

 1.1 ความเปนมาและความสาํคัญของโครงการ  1 

 1.2 วัตถุประสงคของโครงการ  2 

 1.3 ขอบเขตของงานวิจัย  3 

 1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  3 

บทที่ 2 แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวความพึงพอใจของผูบริโภค  4 

 2.2 แนวคิด เกีย่วกับพฤติกรรมของผูบริโภค  10 

 2.3 แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  18 

 2.4 แนวคิดเทคนิคการสรางสตูดิโอ  26 

 2.5 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ  32 

 2.6 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการแบบ (One Stop Service)  41 

บทที่ 3 ระเยียบวิธีวิจัย 

 3.1 วิธีการวิจัย (Method of Research Used)  46 

 3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง  46 

 3.3 การทดสอบเครื่องมือการวิจัย  48 

 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล  50 

 3.5 การใชสถติิวิเคราะหขอมูล  50 

บทที่ 4 การวิเคราะหผลการวิจัย 

 4.1 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง  51 

 4.2 พฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคล  54 

 4.3 ความพึงพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพ  61 

 4.4 ความพึงพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop Service  62 



ญ 

   สารบัญ (ตอ) 

 

   หนา 

บทที่ 4 (ตอ) การวิเคราะหผลการวิจัย 

 4.5 การสัมภาษณเจาของธุรกิจ สตูดิโอถายภาพ จํานวน 3 คน  65 

บทที่ 5 การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 5.1 วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย  66 

 5.2 ลักษณะทัว่ไปของธุรกิจ  68 

 5.3 รายละเอียดการบริการ    71 

 5.4 สถานที่ต้ัง  80 

 5.5 การกําหนดกลยุทธองคกร  81 

 5.6 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  85 

บทที่ 6 งบการเงิน 

 6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน  91 

 6.2 การประมาณเงินลงทุน  92 

 6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน  99 

 6.4 การประมาณยอดขาย  100 

 6.5 การประมาณตนทุนการผลิต  109 

 6.6 การประมาณคาใชจายในการขายและบริหาร  111 

 6.7 ประมาณการงบการเงิน  112 

 6.8 การบริหารเงินทุนหมุนเวียน       131 

 6.9 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ    133 

บทที่ 7 สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 7.1 สรุปประเด็นปญหาในการวิจัย   143 

 7.2 แนวทางในการแกไขและขอเสนอแนะ 143 

บรรณานุกรม  145 

ภาคผนวก  147 

 บทสรุปผูบริหาร  148 

  แบบสอบถาม           150 

ประวัติผูเขียน  156 

เอกสารขอตกลงวาดวยการขออนุญาตใชสิทธ์ิในวิชาการคนควาอิสระ 



ฎ 

สารบัญตาราง 

 

 หนา 

ตารางที่ 2.1:  แสดงคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ ของพฤติกรรมผูบริโภค 15 

ตารางที่ 3.1:  สถานที่เก็บแบบสอบถาม  47 

ตารางที่ 3.2:   ตารางคาสัมประสิทธสหสมัพันธดวยดี Cronbach     49 

 (Cronbach 's alpha - α ) คาดัชนีสอดคลอง (Corrected Item – Total  

 Correlation) และมาตรวัดของแบบสอบถาม  

ตารางที่ 4.1:  เพศ 51 

ตารางที่ 4.2:  อายุ 52 

ตารางที่ 4.3:  ระดับการศึกษา 52 

ตารางที่ 4.4:  อาชีพ 53 

ตารางที่ 4.5:  รายไดตอเดือน 53 

ตารางที่ 4.6:  ความถี่ในการใชบริการ 54 

ตารางที่ 4.7:  ระยะเวลาที่คิดวาเหมาะสมในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ 55 

ตารางที่ 4.8:  คาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง 56 

ตารางที่ 4.9:  วันที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ 57 

ตารางที่ 4.10:  เวลาที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ 57 

ตารางที่ 4.11:  ชองทางที่ทําใหรูจักสตูดิโอถายภาพ 58 

ตารางที่ 4.12:  ลักษณะภาพถายที่คาดหวัง 58 

ตารางที่ 4.13:  การใชประโยชนจากภาพถาย 59 

ตารางที่ 4.14:  ปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ    60 

ตารางที่ 4.15:  ความพึงพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพ    61 

ตารางที่ 4.16:  ความพึงพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop Service 63 

ตารางที่ 5.1:  อัตราคาบริการสตูดิโอถายภาพขนาดใหญ 71 

ตารางที่ 5.2:  อัตราคาบริการสตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก     72 

ตารางที่ 5.3:  อัตราคาบริการคาเชาสวนธรรมชาติ 72 

ตารางที่ 5.4:  ตาราง Value Chain 85 

ตารางที่ 5.5:  ตําแหนงและอัตราเงินเดือนพนักงานอัตราจาง 87 

ตารางที่ 5.6:  แสดงตําแหนงและอัตราเงินเดือนพนักงานอัตราจาง 88 

ตารางที่ 6.1:  มูลคาอาคาร ลานจอดรถ และตูคอนเทนเนอรของ Memories Studio 92 



ฏ 

สารบัญตาราง (ตอ) 

 

 หนา 

ตารางที่ 6.2:  มูลคาสวนของ Memories Studio 94 

ตารางที่ 6.3:  ตารางแสดงเครื่องมือและอุปกรณของ Memories Studio 95 

ตารางที่ 6.4:  ตารางแสดงอุปกรณสํานักงานของบริษัท 98 

ตารางที่ 6.5:  ตารางสรุปเงินลงทุนของ Memories Studio 99 

ตารางที่ 6.6:  สัดสวนเงินลงทุน และอัตราผลตอบแทนทีค่าดหวังของ Memories Studio 100 

ตารางที่ 6.7:  กลุม 1: ใหเชาอุปกรณ 100 

ตารางที่ 6.8:  กลุม 2: บริการถายรูปและวิดีโอทั้งในและนอกสถานที ่ 101 

ตารางที่ 6.9:  กลุม 3: ใหเชาสตูดิโอและสวนเพ่ือใชในการถายทํา พรอมไฟสตูดิโอและ 101 

 อุปกรณเสริมตางๆ 

ตารางที่ 6.10:  ประมาณการยอดขายกรณีปกติ (Normal Case) สําหรับ Memories   103 

 Studio ปที่1 

ตารางที่ 6.11:  ประมาณการยอดขายกรณีดีเย่ียม (Best Case) สําหรับ Memories Studio 105 

 ปที่1 

ตารางที่ 6.12:  ประมาณการยอดขายกรณีดีย่ําแย (Worst Case) สําหรับ Memories Studio  107 

 ปที่1 

ตารางที่ 6.13:  ประมาณการยอดขายสําหรับ Memories Studio ปที่1 – ปที่5 109 

ตารางที่ 6.14:  ตารางแสดงรายละเอียดเงินเดือนพนักงาน 110 

ตารางที่ 6.15:  ความสามารถในการหากําไร      130 

ตารางที่ 6.16:  ประสิทธิภาพในการใชเงินทุน 130 

ตารางที่ 6.17:  ความสามารถในการหาทุน 131 

ตารางที่ 6.18:  อัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ     131 

ตารางที่ 6.19:  เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ       132 

ตารางที่ 6.20:  อัตราสวนทุนหมุนเวียน       132 

ตารางที่ 6.21:  อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว 133 

ตารางที่ 6.22:  วิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 133 

ตารางที่ 6.23:  ระยะเวลาคืนทุน 134 

ตารางที่ 6.24:  อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 135 

ตารางที่ 6.25:  NPV – Most likely Case 136 



ฐ 

สารบัญตาราง (ตอ) 

 

 หนา 

ตารางที่ 6.26:  NPV – Best Case 137 

ตารางที่ 6.27:  NPV – Worst Case 138 

ตารางที่ 6.28:  ตารางสรุปมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ของ Memories Studio สําหรับ  139 

 5 ป 10 ป และ 15 ป 

ตารางที่ 6.29:  อัตราผลตอบแทนภายใน       139 

ตารางที่ 6.30:  ตารางสรุปอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของ Memories Studio   141 

 สําหรับปที่ 1 – 5 

ตารางที่ 6.31:  สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ     142 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ฑ 

สารบัญภาพ 

 

   หนา 

ภาพที่ 2.1:  แสดงภาพ Maslow’s hierarchy of human needs   9 

ภาพที่ 2.2:  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค      11 

ภาพที่ 2.3:  แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค     18 

ภาพที่ 2.4:  แสดงสวนประกอบของสวนประสมทางการตลาด    25 

ภาพที่ 2.5:  แสดงสตูดิโอถายภาพของบุคคล Henry Wantland เมืองโอกลาโฮมา   26 

  (ค.ศ. 1895) 

ภาพที่ 2.6:  แสดงการจัดฉากถายภาพบุคคลกลางแจงของ Jesse Lasky    26 

  (ค.ศ. 1913-1915) 

ภาพที่ 2.7:  สตูดิโอถายยุควิคตอเรีย ใชแสงธรรมชาติจากหลังคาที่มีบานเลื่อน  27 

ภาพที่ 2.8:  การจัดแสงถายภาพของ Lyndon B.Jhonson  ในทําเนียบขาว ป  27 

  (ค.ศ. 1963) 

ภาพที่ 2.9:  ภาพการแสดงการจัดแบงพ้ืนการทํางานการจัดวางอุปกรณในสตูดิโอ  28 

  ถายภาพ 

ภาพที่ 2.10:  แสดงลักษณะของงานถายภาพจะสิ่งกําหนดของสตูดิโอถายภาพ  29 

ภาพที่ 2.11:  ภาพวาดการจัดแสดงพ้ืนที่สตูดิโอขนาดเล็ก 29 

ภาพที่ 2.12:   สตูดิโอถายภาพขนาดเล็กที่มชุีดอุปกรณถายภาพไฟแฟรชแบบสําเร็จรูป 30 

  แบบชุด 3 ดวง 

ภาพที่ 2.13:  แสดงสตูดิโอถายภาพขนาดกลาง โดยมีฉากหลังขนาดมาตรฐาน 2.70  30 

ภาพที่ 2.14:  แสดงภาพสตูดิโอถายภาพบุคคลขนาดมาตรฐาน    31 

ภาพที่ 2.15:  ภาพวาดแสดงความสูงของสตูดิโอถายภาพขนาดมาตรฐาน 3.5 เมตร  32 

ภาพที่ 2.16:  Service Quality Effectiveness Model  40 

ภาพที่ 5.1:  โลโกโครงการ เม็มโมรี่สตูดิโอ 66 

ภาพที่ 5.2:  โครงสรางการใหบริการของสตูดิโอถายภาพ Memories studio  70 

ภาพที่ 5.3:  ภาพแสดง ชุดไฟคีโน 74 

ภาพที่ 5.4:  ภาพแสดง ไฟสม ทังสเตน 74 

ภาพที่ 5.5:  ภาพแสดง  ไฟ Mix  75 

ภาพที่ 5.6:  ภาพแสดง ไฟ และ กริป 75 

ภาพที่ 5.7:  ภาพแสดง เครื่องอัดเสียง 76 



ฒ 

สารบัญภาพ (ตอ) 

 

   หนา 

ภาพที่ 5.8:  ภาพแสดง 1 76 

ภาพที่ 5.9:  ภาพแสดง 2 77 

ภาพที่ 5.10:  ภาพแสดง สถานที่ต้ังโครงการ 89 

ภาพที่ 5.11:  ภาพแสดง โครงสรางของสตูดิโอ Memories studio 81 

ภาพที่ 5.12:  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ 85 

ภาพที่ 5.13:  โครงสรางองคกร  86 

ภาพที่ 6.1:  ผังบริเวณอาคาร Memories Studio 93 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 1 

บทน ำ 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของโครงกำร 
  การถ่ายภาพได้เริ่มจากอดีตมาจนถึงปัจจุบันนับรวมเวลาแล้วไม่ต่่ากว่า 500 ปีทีเ่ริ่มมีการ
คิดค้นกล้องเกิดขึ้นการเรียนรู้ถึงที่มาของกล้องถ่ายรูป และการพัฒนาการของกล้องและการถ่ายภาพ
ท่าให้เราทราบถึงการก่าเนิดของขบวนการคิดค้นของมนุษย์ที่ไม่หยุดน่ิง พื้นฐานในการถ่ายภาพจะ
เรียนรู้ได้เข้าใจลึกซึ้งยิ่งขึ้น ถ้าได้ทราบถึงที่มาที่ไปอีกทั้ง ถ้านับจากวันนี้ต่อไปในวันข้างหน้าการ
พัฒนาการถ่ายภาพไม่ได้หยุดนิ่งแต่เพียงเท่านี้ การคิดค้นของมนุษย์ไม่มีวันจบสิ้นโลกแหง่เทคโนโลยี
ในปัจจุบนัก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว จึงท่าให้เกดิธุรกิจใหม่ขึ้นมา คือ ธุรกิจการถ่ายภาพ ธุรกิจการ
ถ่ายภาพในประเทศไทยเกิดขึ้นประมาณปี พ.ศ. 2408 โดยมีชาวอังกฤษเดินทางเข้ามาเปิดร้าน
ถ่ายภาพขึ้น  ต่อมาคนไทยก็เริ่มนิยมการถ่ายภาพเหมือนต่อเนื่องกันมา และมีการใช้ภาพถ่ายกันอย่าง
กวา้งขวางจนเกือบจะกล่าวได้ว่า ภาพถ่ายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตมนุษย์ การใช้ภาพถ่ายโดยทั่วไป
แบ่งเป็น 5 ลักษณะใหญ่ๆ  คอื  ใช้ในชีวิตประจ่าวัน ใช้ในการศึกษา ใช้ในงานอาชีพ ใช้ในการสื่อสาร 
และใช้ในงานศลิปะและการบนัเทิง นอกจากนี้เหตุผลที่คนส่วนใหญ่นิยมทีจ่ะมีภาพถ่ายของตนเก็บไว้  
เพื่อเป็นการบันทึกความทรงจ่าเกี่ยวกับการเจริญเติบโต การเปลี่ยนแปลงของรูปร่างหน้าตา หรือไว้
ส่าหรับแจกผู้ใกล้ชิด ท่าให้เกดิร้านถ่ายภาพมากมาย ซึ่งมีการพัฒนาปรับปรุงร้านและธุรกิจ เพื่อนที่จะ
ให้บริการที่ทันสมัย ภาพถ่ายที่สวยงาม ในปจัจุบันธุรกิจถ่ายภาพมีการพัฒนารูปแบบการให้บริการ จึง
ท่าให้เกิดธุรกิจใหม่ขึ้นนั่นคือ ธุรกิจ สตูดิโอถ่ายภาพ หรือ Wedding Center หรือ "Wedding 
Studio” ซึ่ง ก่าลังได้รับความนิยมมากในประเทศไทย รูปแบบการให้บริการของสตูดิโอถ่ายภาพใน
ปัจจุบันไม่เฉพาะการให้บริการถ่ายภาพเท่านั้น ยังครอบคลุมไปถึงการให้บริการที่เกี่ยวข้องกับพิธี
แต่งงานทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็น ชุดเจ้าบ่าวเจ้าสาว ของช่าร่วย การ์ดแต่งงาน แหวนแต่งงาน หรือ
แม้กระทั่งบริการจัดจองสถานที่ เพื่อจัดการแต่งงาน ทั้งนี้ เพราะจะช่วยประหยัด จึงเป็นจุดที่ท่าให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อบริการจากสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงาน (“ร้านชุดวิวาห์”, 2543, หน้า 17) 
  สตูดิโอถ่ายภาพแต่งงาน เป็นธุรกิจถ่ายภาพที่ได้แนวคิดมาจากประเทศไต้หวัน เป็นธุรกิจที่
ให้บริการการถ่ายภาพครอบครัวทั้งในและนอกสถานที่ ภาพวันแห่งความส่าเร็จ หรือภาพวันรับ
ปริญญาบริการจัดภาพอัลบั้มแฟชั่นสไตล์สวยงามและทันสมัย และการถ่ายภาพคู่บ่าวสาว เพื่อเก็บไว้
เป็นที่ระลึกแหง่ความทรงจ่า ธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่นิยมอย่างสูงในประเทศไต้หวัน เนื่องจากชาวไต้หวัน
ให้ความส่าคญักับการถ่ายภาพเป็นอย่างมาก เพราะถือว่าการถ่ายภาพคือการบันทึกความทรงจ่า และ
ธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพนี้ได้เริ่มเข้ามาในประเทศไทยเมื่อประมาณปี พ.ศ.2537 (“ธุรกจิแต่งงาน”, 
2542, หน้า 14) โดยจุดเริ่มต้นมากจากสตูดิโอถ่ายภาพ และต่อมาได้พัฒนาบริการเสริม เพื่ออ่านวย
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ความสะดวกให้แก่ลูกค้าที่เขา้มาใช้บริการมากขึ้น เช่น การให้เช่าชุดวิวาห์ ในวันแต่งงาน บริการถ่าย
ภาพนิ่ง และวีดีโอในงาน เป็นต้น แต่ธุรกิจนี้เริ่มได้รับความนิยมอย่างจริงจัง เมื่อประมาณปี พ.ศ. 
2539 ในปัจจบุันมีสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงานที่ให้บริการทั้งถ่ายภาพ และ ชุดวิวาห์อยู่มากมายในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างไรก็ตามรายได้หลักของสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงานจะมาจากการถ่ายภาพและเช่า
ชุด ซึ่งค่าถ่ายภาพจะมีสัดส่วนถึง 75เปอร์เซ็นต์ ในขณะทีร่ายได้จากการเช่าชุดมีเพียง  25 เปอร์เซ็นต์ 
เท่านั้น ส่วนการเช่าชุดเพียงอย่างเดียวนั้นคิดเป็นสัดส่วนน้อยมาก (“ร้านชุดวิวาห”์, 2543, หน้า 23) 
  จากภาวการณ์แข่งขันในตลาดธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพมีมากขึ้น เนื่องจากมีคู่แข่งขันเพ่ิมมากขึ้น
ทุกปี ทั้งจากรา้นที่เปิดขึ้นมาใหม่ และร้านถา่ยภาพแบบดั้งเดิมที่ปรับตัว ตามสภาวะและสถานการณ์
ตลาด เศรษฐกิจ สังคม เพื่อความอยู่รอดของร้าน เมื่อสตูดิโอถ่ายภาพมีคู่แข่งขันมากการท่าการตลาด
ย่อมมีความยากขึ้นตามไปด้วย อีกทั้งธุรกิจนี้หันมาจับกลุม่เป้าหมายกว้างขึ้นจากเดิม ท่าให้ฐานลูกคา้
ขยายตัวไป ดังนั้นสตูดิโอถ่ายภาพต่างๆ ทั้งสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงาน และ สตูดิโอถ่ายภาพทั่วไป จึงได้
น่ากลยุทธ์ทางการตลาดมาช่วยในการด่าเนินธุรกิจนี้กันมากขึ้น สตูดิโอถ่ายภาพต่างๆนอกจะให้
ความส่าคัญในด้านการบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และกลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาดแล้ว ยังต้อง
มีการพัฒนาโดยการน่าเทคโนโลยีนวัตกรรมใหม่ๆ มาปรับใช้กับสตูดิโอเพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้า 
  จากปัญหาดังกล่าวท่าให้ผู้วิจยัมีความสนใจที่จะท่าการวิจัยเรื่อง สตูดิโอถ่ายภาพครบวงจร 
เพราะเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์ การตลาดให้เหมาะสมกลับสภาพแวดล้อมทางตรง และ 
ทางอ้อม โดยส่วนใหญ่แล้วร้านสตูดิโอถ่ายภาพต่างๆ จะให้ความส่าคัญกบัการส่งเสริมทางการตลาด 
พฤติกรรมของผู้บริโภค,ความพึงพอใจของผู้บริโภคและด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
  การศึกษาครั้งนี้จึงให้ความส่าคัญกับ ความพึงพอใจของผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภค และกล
ยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาด เนื่องจากเป็นปัจจัยส่าคัญ ที่จะท่าให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้สตูดิโอ
ถ่ายภาพ และเพื่อเป็นการเตรียมแผนกลยุทธ์ที่ท่าให้สามารถแข่งขันกับคูแ่ข่งขัน ซึ่งก่าลังก้าวเข้ามาใน
ธุรกิจนี้เพิ่มมากขึ้น 
 
1.2 วัตถุประสงคข์องโครงกำร 
 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคของ สตูดิโอถ่ายภาพ แบบครบวงจร (One stop 
service) 
 1.2.2 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภค ของสตูดิโอถ่ายภาพ แบบครบวงจร (One stop 
service) 
 1.2.3 เพื่อศึกษากลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาด ของสตูดิโอถ่ายภาพ แบบครบวงจร (One 
stop service) 
 1.2.4 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดท่าธุรกิจ ที่ใช้จดัตั้ง Memmories Studio ทีเ่ป็น
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สตูดิโอ แบบครบวงจร (One stop service) 
 
1.3 ขอบเขตของงำนวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึง โครงการจัดต้ัง สตูดิโอถ่ายภาพแบบครบวงจร (One stop 
service) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องการศึกษา การบริการของสตูดิโอถ่ายภาพ พฤติกรรม
ผู้บริโภคที่ใช้บริการสตูดิโอถ่ายภาพ และ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

  1.3.1 ขอบเขตด้ำนพื้นที ่
    พื้นที่ที่ท่าการศึกษา คือ กรุงเทพมหานคร ซึ่งแบ่งตามเขตพ้ืนที่ ของกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
แบ่งเป็น 50  เขต  โดยใช้วิธีแบบสุ่มเขตพ้ืนที่จ่านวน 8 เขต ได้แก ่

  -เขตบางกะปิ             -เขตลาดพร้าว 
  -เขตบางเขน              -เขตวัฒนา 
  -เขตพญาไท               -เขตสาทร 
  -เขตจตุจักร         -เขตห้วยขวาง 
  1.3.2 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

   -กลุ่มประชากรที่ท่าการศึกษา เป็นกลุ่มที่พกัอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายตุั้งแต่ 
25-35 ปี เป็นกลุ่มพนักงานออฟฟิศ 
 1.3.3 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
   -ช่วงเวลาเก็บข้อมูลอยู่ระหว่าง เดือน กรกฎาคม-ตุลาคม พ.ศ. 2557 

 

1.4 ประโยชนท์ี่คำดว่ำจะไดร้ับ 
  1.4.1 ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค ของสตูดิโอถ่ายภาพ แบบครบวงจร (One stop 
service) 
  1.4.2 ทราบถึงความพึงพอใจของผู้บริโภค ของสตูดิโอถ่ายภาพ แบบครบวงจร  
(One stop service) 
  1.4.3 ทราบถึงความรู้เกี่ยวกับ กลยุทธ์  ส่วนประสมทางการตลาด ของสตูดิโอถ่ายภาพ แบบ
ครบวงจร (One stop service) 
  1.4.4 เพื่อน่าขอ้มูลไปใช้ประโยชน์ในการวางแผนการตลาดให้เกิดประโยชน์และประสิทธภิาพ
กับธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพในปัจจุบัน                                      
 



 

 

บทที่ 2   

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาถงึเรื่อง การจัดต้ังสตูดิโอถายภาพ แบบ ครบวงจร (One stop service) ในเขต

กรุงเทพมหานครน้ัน ผูทําการวิจัยไดศึกษาและคนควาทฤษฏี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

ดังตอไปน้ี 

 -แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภค  

 -แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 -แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 -แนวคิดเทคนิคการสรางสตูดิโอ  

 -แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 

 -แนวคิดเกี่ยวกับการบริการแบบ (One stop service) 

 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวความพึงพอใจของผูบริโภค 

 แนวคิดเรื่องความพึงพอใจ มีผูใหความหมายของ "ความพึงพอใจ” ซึ่งมีลักษณะเปนแนวคิด 

สรุปไดดังตอไปน้ี  

 ความพึงพอใจจากการสรุปของ วิรุฬ พรรณเทวี (2542, หนา 111) หมายถึง ความรูสึก

ภายในจิตใจของมนุษยที่ไมเหมือนกัน ขึ้นอยูกับแตละบุคคลวาจะคาคหวังกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงอยางไร ถา

คาดหวังหรือมีความต้ังใจมากและไดรับการตอบสนองดวยดีจะมีความพึงพอใจมาก แตในทางตรงกัน

ขามอาจผิดหวังหรือไมพึงพอใจเปนอยางย่ิงเมื่อไมไดรับการ ตอบสนองตามที่คาดหวังไวทั้งน้ีขึ้นอยูกับ

สิ่งที่ตนต้ังใจไววามีมากหรือ นอย 

 คณิต ดวงหัสดี (2537) ไดสรปุแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจวา หมายถึง ความรูสึกชอบ 

หรือพอใจของบุคคลที่มีตอการทํางานและองคประกอบหรือสิ่งจูงใจอ่ืน ๆ ถางานที่ทําหรือ

องคประกอบเหลาน้ันตอบสนองความตองการของบุคคลไดบุคคลน้ัน จะเกิดความพึงพอใจในงานขึ้น

จะอุทิศเวลา แรงกาย แรงใจ รวมทั้งสติปญญาใหแกงานของตนใหบรรลุวัตถุประสงคอยางมีคุณภาพ 

สิ่งจูงใจที่ใชเปนเครื่องมือกระตุนใหบุคคลเกิดความพึงพอใจจากการศึกษา รวบรวมและสรุปของ      

มีดังน้ี 

 1. สิ่งจูงใจที่เปนวัตลุ (Material Inducement) ไดแก เงิน สิ่งของหรือสภาวะทางกายที่

ใหแกผูประกอบกิจกรรมตาง ๆ  

 2. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (Desirable Physical Condition) คือ สิ่งแวดลอมในการ

ประกอบกิจกรรมตาง ๆ ซึ่งเปนสิ่งสําคัญอยางหน่ึงอันกอใหเกิดความสขุทางกาย 
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 3. ผลประโยชนทางอุดมคติ (Ideal Benefaction) หมายถึง สิ่งตาง ๆ ที่สนอง ความตองการ

ของบุคคล 

 4. ผลประโยชนทางสังคม (Association Attractiveness) คือ ความสมัพันธฉันทมิตรกับผู

รวมกิจกรรม อันจะทําใหเกิดความผูกพันความพึงพอใจและสภาพการเปนอยูรวมกัน เปนความพึง

พอใจของบุคคลในดานสังคมหรือความมั่นคงในสังคม ซึ่งจะทําใหรูสึกมหีลักประกันและมีความมั่นคง

ในการประกอบกิจกรรม 

 ความพึงพอใจกับทัศนคติเปนคําที่มีความหมายคลายคลึงกันมากจนสามารถใชแทน กนัได

โดยใหคําอธิบายความหมายของทั้งสองคําน้ีวา หมายถึง ผลจากการที่บุคคลเขาไปมีสวนรวมในสิ่งน้ัน

และทัศนคติดานลบจะแสดงใหเห็น สภาพความไมพึงพอใจ (Vroom, 1990, p. 90)  

 ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพ คุณภาพ หรอืระดับความพึงพอใจซึ่งเปนผลมาจาก ความ

สนใจตางๆและทัศนคติที่บุคคลมีตอสิ่งน้ัน (Good, 1973, p.320) 

 ความพึงพอใจ (Gratification) ตามความหมายของพจนานุกรมทางดานพฤติกรรม ไดให

ความจํากัดความไววาหมายถึง ความรูสึกที่ดีมีความสุข เมื่อคนเราไดรับผลสําเร็จ ตามความมุงหมาย 

(Goals) ความตองการ (Need) หรือแรงจูงใจ (Motivation) (Wolman, 1973) 

 ความพึงพอใจหมายถึง พอใจ ชอบใจ (ราชบัณฑิตยสถาน, 2542, หนา 775) ความพึงพอใจ

หมายถึงความรูที่มีความสุขหรือความพอใจเมื่อไดรับความสําเร็จ หรือไดรับสิ่งที่ตองการ           

(Quirk, 1987)  

 ความพึงพอใจหมายถึงความรูสึกที่ดีเมื่อประสบความสําเร็จ หรือไตรับสิ่งที่ ตองการใหเกิดขึ้น

เปนความรูสึกที่พอใจ (Hornby, 2000)  

 อุทัยพรรณ สุดใจ (2545, หนา 7) ความพึงพอใจ หมายถงึ ความรูสึกหรอืทัศนคติของบุคคล

ที่มีตอ สิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยอาจจะเปนไปในเชิงประเมินคา วาความรูสึกหรือทัศนคติตอสิ่งหน่ึงสิ่งใดน้ัน

เปนไปในทางบวกหรือทางลบ 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน (2541) ไดใหความหมายของ ความพึงพอใจ หมายถงึระดับความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีผลจากการเปรียนเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติ ผลิตภัณฑหรือจากการ

ทํางานของผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคา 

 ในการศึกษาเกีย่วกับความพึงพอใจน้ัน โดยทั่วไปนิยมศึกษากันในสองมติิ คือ มิติ ความพึง

พอใจของผูปฏิบัติงาน และมิติความพึงพอใจในการรับบรกิาร ในการศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาใน

รูปแบบผูรับบริการ ซึ่งมีนักศึกษาไดใหความหมายไว ดังน้ี 

 0skamps (1984 อางใน ประภาภรณ สุรปภา, 2544, หนา 11) ไดกลาวไววา ความพึงพอใจ

มีความหมายอยู 3 นัย คือ 

 1.1.1 ความพึงพอใจ หมายถงึ สภาพการณที่ผลการปฎิบัติจริงได เปนไปตามที่บุคคล
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คาดหวังไว 

 1.1.2 ความพึงพอใจ หมายถงึ ระดับของความสําเร็จที่เปนไปตามความตองการ 

 1.1.3 ความพึงพอใจ หมายถงึ งานที่ไดตอบสนองตอคุณคาของบุคคล 

จากความหมายที่กลาวมาทั้งหมดขางตนวิจัยสรุปไดวา "ความพึงพอใจ” หมายถึง ความรูสึกที่เปนการ

ยอมรับ ความรูสึกชอบ ความรูสึกที่ยินดีกบัการปฎิบัติงาน ทั้งการใหบรกิารและการรบับริการในทุก

สถานการณ ทกุสถานที ่

 Bemard (1968 อางใน อํานวย บุญศรี , 2531) ไดกลาวถึง สิ่งจูงใจที่ใชเปนเครื่องกระตุน

บุคคลใหเกิดความพึงพอใจในงานไว 8 ประการ คือ 

 1.สิ่งจูงใจที่เปนวัตถุ ไดแก เงิน สิ่งของ หรือสภาวะทางกายที่ใหแกผูปฎิบัติงานเปนการตอบ

แทน ชดเชย หรือเปนรางวัลที่เขาไดปฏิบัติงานใหแกหนอวยงานน้ันมาเปนอยางดี 

 2.สิ่งจูงใจที่เปนโอกาศของบุคคลที่ไมใชวัตถุ เปนสิ่งจูงใจสําคัญที่ชวยสงเสริมความรวมมือใน

การทํางาน มากกวารางวัลที่เปนวัตถุ เพราะสิ่งจูงใจที่เปนโอกาศน้ีบุคลากรจะไดรับ แตกตางกัน เชน 

เกียรติภูมิ การใชสิทธิพิเศษ เปนตน 

 3.สภาพทางกายที่พึงปรารถนา หมายถึง สิ่งแวดลอมในการปฎิบัติงาน ไดแก สถานทีท่าํงาน 

เครื่องมือการทํางาน สิ่งอํานวยความสะดวกในการทํางานตางๆ ซึ่งเปนสิ่งอันกอใหเกิดความสุขทางง

กายในการทํางาน 

 4.ผลประโยชนของอุดมคติ หมายถึง สมรรถภาพของหนวยงานที่สนองความตองการของ

บุคคลดานความภาคภูมิใจที่ไดแสดงฝมือ การไดมีโอกาศชวยเหลือครอบครัวตนเองและผูอ่ืน ทั้งได

แสดงความภักดีตอหนวยงาน 

 5.ความดึงดูดใจในสังคม หมายถึง ความสัมพันธฉันทมิตร ถาความสัมพันธเปนไปดวยดี จะ

ทําใหเกิดความผูกพันธและความพอใจที่จะรวมงานกับหนวยงาน 

 6.การปรับสภาพการทํางานใหเหมาะสมกับวิธีการ และ ทศันคติของบุคคล การปรับปรุง

ตําแหนงวิธีทํางานใหสอดคลองกับความสามารถของบุคลากร 

 7.โอกาสที่จะรวมมือในการทาํงาน หมายถึง การเปดโอกาศใหบุคคลากรรูสึกมีสวนรวมในงาน

เปนบุคคลสําคญัคนหน่ึงของหนวยงาน มีความรูสึกเทาเทยีมกัน ในหมูผูรวมงาน และมกีําลังใจในการ

ปฎิบัติงาน 

 8.สภาพของการอยูรวมกัน หมายถึง ความพอใจของบุคคลในดานสังคมหรือความมั่นคงใน

การทํางาาน 

 นักวิชาการไดพัฒนาทฤษฎีที่อธิบายองคประกอบของความพึงพอใจ และอธิบาย

ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจกับปจจัยอ่ืน ๆ ไวหลายทฤษฎี 

Korman (1977 อางใน สมศกัด์ิ คงเที่ยง และอัญชลี โพธ์ิทอง, 2542, หนา 161-162) ได
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จําแนกทฤษฎีความพึงพอใจในงานออกเปน 2 กลุมคือ 

1. ทฤษฎีการสนองความตองการ 

กลุมน้ีถือวาความพึงพอใจ ในงานเกิดจากความตองการสวนบุคคลที่มคีวามสัมพันธตอผลที่ไดรับจาก

งานกับการประสบความสําเร็จตามเปาหมายสวนบุคคล 

2. ทฤษฎีการอางอิงกลุม 

ความพึงพอใจในงานมีความสัมพันธในทางบวกกับคุณลักษณะของงานตามความปรารถนาของกลุม 

ซึ่งสมาชิกใหกลุมเปนแนวทางในการประเมินผลการทํางาน 

 สวน Manford (1972 อางใน สมศักด์ิ คงเที่ยง และอัญชลี โพธ์ิทอง, 2542, หนา 162) ได

จําแนกความคดิเกี่ยวกับความพึงพอใจงานจากผลการวิจยัออกเปน 5 กลุมดังน้ี 

 1. กลุมความตองการทางดานจิตวิทยา กลุมน้ีไดแก Maslow, Herzberg & Likert โดยมอง

ความพึงพอใจงานเกิดจากความตองการของบุคคลที่ตองการความสําเร็จของงานและความตองการ

การยอมรับจากบุคคลอ่ืน 

 2. กลุมภาวะผูนํามองความพึงพอใจงานจากรูปแบบและการปฏิบัติของผูนําที่มีตอ

ผูใตบังคับบัญชา กลุมน้ีไดแก Blake, Mouton & Fiedler 

 3. กลุมความพยายามตอรองรางวัล เปนกลุมที่มองความพึงพอใจจากรายได เงินเดือน และ

ผลตอบแทนอ่ืน ๆ กลุมน้ี ไดแก กลุมบริหารธุรกิจของมหาวิทยาลัยแมนเชสเตอร (Manchester 

Business School) 

 4. กลุมอุดมการณทางการจัดการมองความพึงพอใจจากพฤติกรรมการบริหารงานขององคกร 

ไดแก Crogier & Coulder 

 5. กลุมเน้ือหาของงานและการออกแบบงาน ความพึงพอใจงานเกิดจากเน้ือหาของตัวงาน 

กลุมแนวคิดน้ีมาจากสถาบันทาวิสตอค (Tavistock Institute) มหาวิทยาลัยลอนดอน 

ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมนุษยของมาสโลว 

 อับราฮัม มาสโลว (Abraham Maslow) เปนผูวางรากฐานจิตวิทยามนุษยนิยม เขาไดพัฒนา

ทฤษฎีแรงจูงใจ ซึ่งมีอิทธิพลตอระบบการศึกษาของอเมริกันเปนอันมาก ทฤษฎีของเขามีพ้ืนฐานอยู

บนความคิดที่วา การตอบสนองแรงขับเปนหลักการเพียงอันเดียวที่มีความสําคัญที่สดุซึ่งอยูเบ้ืองหลัง

พฤติกรรมของมนุษย 

 มาสโลวมีหลักการที่สําคัญเกีย่วกับแรงจูงใจ โดยเนนในเรื่องลําดับขั้นความตองการเขามี

ความเช่ือวา มนุษยมีแนวโนมที่จะมีความตองการอันใหมทีสู่งขึ้นแรงจูงใจของคนเรามาจากความ

ตองการพฤติกรรมของคนเรา มุงไปสูการตอบสนอง ความพอใจ มาสโลว แบงความตองการพ้ืนฐาน

ของมนุษยออกเปน 5 ระดับดวยกัน 

1. มนุษยมีความตองการ และความตองการมีอยูเสมอไมมทีี่สิ้นสุด 
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2. ความตองการที่ไดรับการสนองแลว จะไมเปนสิ่งจูงใจสาํหรับพฤติกรรมตอไป ความ

ตองการที่ไมไดรับการสนองเทาน้ันที่เปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรม 

3. ความตองการของคนซ้ําซอนกัน บางทีความตองการหน่ึง ไดรับการตอบสนองแลวยังไม

สิ้นสุดก็เกิดความตองการดานอ่ืนขึ้นอีก 

4. ความตองการของคนมีลักษณะเปนลําดับขั้น ความสําคัญกลาวคือ เมื่อความตองการใน

ระดับตํ่าไดรับการสนองแลว ความตองการระดับสูงก็จะเรียกรองใหมีการตอบสนอง 

5. ความตองการเปนตัวตนที่แทจริงของตนเอง 

ลําดับความตองการพ้ืนฐานของ Maslow เรียกวา Hierarchy of Needs มี 5 ลําดับขั้น ดังน้ี 

 1.ความตองการดานรางกาย (Physiological Needs) เปนตองการปจจัย 4 เชน ตองการ

อาหารใหอ่ิมทอง เครื่องนุงหมเพ่ือปองกันความรอน หนาวและอุจาดตา ยารักษาโรคภัยไขเจ็บ รวมทัง้

ที่อยูอาศัยเพ่ือปองกันแดด ฝน ลม อากาศรอน หนาว และสัตวราย ความตองการเหลาน้ีมีความ

จําเปนตอการดํารงชีวิตของมนุษยทุกคน จึงมีความตองการพ้ืนฐานขั้นแรกที่มนุษยทกุคนตองการ

บรรลุใหไดกอน 

 2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) หลังจากที่มนุษยบรรลุความตองการดาน

รางกาย ทําใหชีวิตสามารถดํารงอยูในขั้นแรกแลว จะมคีวามตองการดานความปลอดภัยของชีวิตและ

ทรัพยสินของตนเองเพ่ิมขึ้นตอไป เชน หลังจากมนุษยมีอาหารรับประทานจนอ่ิมทองแลวไดเริ่มหันมา

คํานึงถึงความปลอดภัยของ อาหาร หรือสุขภาพ โดยหันมาใหความสําคัญกันเรื่องสารพิษที่ติดมากับ

อาหาร ซึ่งสารพิษเหลาน้ีอาจสรางความไมปลอดภัยใหกับชีวิตของเขา เปนตน 

 3. ความตองการความรักและการเปนเจาของ (Belonging and Love Needs) เปนความ

ตองการที่เกิดขึ้นหลังจากการที่มีชีวิตอยูรอดแลว มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสนิแลว มนุษยจะ

เริ่มมองหาความรักจากผูอ่ืน ตองการที่จะเปนจาของสิ่งตางๆ ที่ตนเองครอบครองอยูตลอดไป เชน 

ตองการใหพอแม พ่ีนอง คนรัก รักเราและตองการใหเขาเหลาน้ันรักเราคนเดียว ไมตองการใหเขา

เหลาน้ันไปรักคนอ่ืน โดยการแสดงความเปนเจาของ เปนตน 

 4. ความตองการการยอมรับนับถือจากผูอ่ืน (Esteem Needs) เปนความตองการอีกขั้นหน่ึง

หลังจากไดรับความตองการทางรางกาย ความปลอดภัย ความรักและเปนเจาของแลว จะตองการการ

ยอมรับนับถือจากผูอ่ืน ตองการไดรับเกียรติจากผูอ่ืน เชน ตองการการเรียกขานจากบุคคลทั่วไปอยาง

สุภาพ ใหความเคารพนับถือตามควรไมตองการการกดขี่ขมเหงจากผูอ่ืน เน่ืองจากทุกคนมีเกียรติและ

ศักด์ิศรีของความเปนมนุษยเทาเทียมกัน 

 5. ความตองการความเปนตัวตนอันแทจริงของตนเอง (Self - actualization Needs) เปน

ความตองการขั้นสุดทาย หลงัจากที่ผานความตองการความเปนสวนตัว เปนความตองการที่แทจริง

ของตนเอง ลดความตองการภายนอกลง หันมาตองการสิ่งที่ตนเองมีและเปนอยู ซึ่งเปนความตองการ
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ขั้นสูงสุดของมนุษย แตความตองการในขั้นน้ีมักเกิดขึ้นไดยาก เพราะตองผานความตองการในขั้นอ่ืนๆ 

มากอนและตองมีความเขาใจในชีวิตเปนอยางย่ิง 

 เมื่อวิเคราะหโดยรอบดานแลวจะพบวาระดับความตองการทั้ง 5 ระดับของมนุษยตามแนวคิด

ของมาสโลวน้ัน สามารถตอบคําถามเรื่องความมุงหมายของชีวิตไดครบถวน ในระดับหน่ึง เพราะ

มนุษยเราตามปกติจะมีระดับความตองการหลายระดับ และเมื่อความตองการระดับตนไดรับการ

สนองตอบก็จะเกิดความตองการในระดับสูงเพ่ิมขึ้นเรื่อยไปตามลําดับจนถึงระดับสูงสุด การตอบ

คําถามเรื่องเปาหมายและคณุคาของชีวิตมนุษยตามแนวของจิตวิทยาแขนงมานุษยนิยมจึงทําไดเราได

เห็นคําตอบในอีกแงมุมหน่ึง 

 

ภาพที่ 2.1: แสดงภาพ Maslow’s hierarchy of human needs 

 

 

ที่มา: แนวความคิดของมาสโลว.  (2557).  สืบคนจาก 

      http://adisony.blogspot.com/2012/10/abraham-maslow.html. 

 

 มาสโลวมองวา มนุษยแตละคนทีศักยภาพพอสําหรับที่จะช้ีนําตัวเอง มนุษยไมอยูน่ิงแตจะ

เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณตางๆ ที่แวดลอมและแสวงหาความตองการที่จะเขาใจตนเอง  ยอมรับ

ตนเองทั้งในสวนดีสวนบกพรอง  รูจักจุดออน และความสามารถของตนเอง  เขาไดอธิบายวา  มนุษย

ทุกคนมีความตองการที่จะสนองความตองการใหกับตนเองทั้งสิ้น  และความตองการของมนุษยมี

มากมายหลายอยางดวยกัน  ซึ่งตองไดรับความพึงพอใจจากความตองการพ้ืนฐานหรือตํ่าสุดเสียกอน
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จึงจะผานขึ้นไปยังความตองการขั้นสูงตามลําดับ 

 

2.2 แนวคิด เก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค Schiffman & Kanuk (2000, p.5) ไดให

ความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การ

ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และ การบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือ

หมายถึง การศกึษาพฤติกรรม การตัดสินใจและ การกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสิ

นคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห พฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาว 

คือ  

1. พฤติกรรมของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ 

ความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  

2. เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึง 

พอใจ  

 อดุลย จาตุรงคกุล (2539, หนา 5) ไดใหความหมายไววา ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ

โดยตรงกับ การไดรับ และใชสินคาและบริการทางเศรษฐกจิ รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการ

ตัดสินใจซึ่งเกดิ กอนและ เปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลาน้ัน  

 จากความหมายของพฤติกรรมที่กลาวมาขางตน สรุปไดวา พฤติกรรม หมายถึง การกระทํา

หรือ หารแสดงใด ๆ ของบุคคลที่แสดงออกมา ซึ่งมีความสมัพันธและมีการตอบสนองตอสิ่งกระตุนทั้ง

ภายในและ ภายนอก อาจเปนพฤติกรรมทีพึ่งประสงคหรือไมพึงประสงคก็ได  

 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึง เหตุจูใจที่

ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตน จากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทํา ใหเกิด

ความตองการ สิ่งกระตุน ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่ง

เปรียบเสมือนกลองดําซึง่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ จะไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ และจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการ

ตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 83) ดังภาพ 

 

 

 

 

 

 



11 

ภาพที่ 2.2: แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2546).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลมและไซเทกซ 

       จํากัด.   

 

 จากภาพที่ 2.2 แสดงถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคที่มสีิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกดิ

ความตองการกอนแลว ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ันแบบจําลองน้ีจึงอาจ เรียกวา  S-

R theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 

 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุน อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ

สิ่งกระตุน จากภายนอกเพ่ือใหผูบูริโภคเกิดความตองการผลิตภณัฑสิ่งกระตุน ถือวาเปนสิ่งจูงใจให 
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เกิดการซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจผูซือ้ดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจผูซื้อดาน

จิตวิทยาสงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  

  1.1 สิ่งกระตุน ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 

สามารถควบคมุและสามารถและจัดขึ้นไดเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับ สวนประสมทางการตลาด  

(Marketing Mix) ซึ่งประกอบดวย  

   1.1.1 สิ่งกระตุน ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหมี

ความสวยงามเพ่ือ กระตุน ความตองการ  

   1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม

กับราคาผลิตภัญฑดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย  

   1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน จัด

จําหนาย ผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือ ใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ  

   1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการโฆษณา 

สม่ําเสมอการใชความพยายามของพนักงานตัวแทนจําหนาย การลด แลก แจก แถม การสราง 

ความสัมพันธ อันดีกับบุคคลทั่ว ไปถือวา เปนสิ่งกระตุน ความตองการซื้อ   

  1.2 สิ่งกระตุนดานอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของ

ผูบริโภคที่อยูภายนอกองคการ ซึ่งบริษัท ควบคุมไมได สิ่งกระตุน เหลาน้ีไดแก  

   1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได

ของ ผูโภค ลวนมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

   1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology)เชนเทคโนโลยีใหมในการ

ผลิต และแปรรูป   สารสกัดที่ไดจากธรรมชาติ  

   1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายแลการเมือง (Political)เชนการเพ่ิมหรือลด

ภาษีสินคาบางชนิดของรัฐบาล พ.ร.บ. ยาและการควบคุมผลิตภัณฑครื่องสําอาง 

2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’ s black box) ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ ที่เปรยีบเสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผู ผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง

พยายามคนหาความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากลกัษณะของผู

ซื้อ และ กระบวนการ   ตัดสนิใจของผูซื้อ  

2.1ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ 

   2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม(Cultural Factors)วัฒนธรรมเปนเครื่อง

ผูกพันธ บุคคลใน กลุมไวดวยกัน บุคคลเรียนรูวัฒนธรรมของเขาภายใตกระบวนการทางสังคม 

วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนด   ความตองการ และพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกเปน

วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมกลุม  ยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณีและช้ันสังคม  
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  2.1.2ปจจัยดานสังคม(SocialFactors)เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ 

สถานะ  

  2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ได แก อายุ ขั้ตอนวัฎจักร ชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง 

เศรษฐกิจการศึกษารูปแบบการดารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล  

  2.1.4 ปจจยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซอของบุคคลไดรับ 

อิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยา  คือ แรงจูงใจ  การรับรู ความเช่ือ การเรียนรู ความเช่ือและ

ทัศนคติแรงจูงใจ (Motivation) คือ ผูบริโภคเกิดความตองการการที่มากเพียงพอที่กระตุนใหบุคคล

กระทําเพ่ือตอบ สนองความตองการ โดยที่ความตองการของแตละบุคคลจะแตกตางกันไป 

การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีความแตกตางกันและสิ่งแวดลอมที่แตกตางกันก็จะ

ทํา ใหการแปลความหมายของการรับรูของแตละคนแตกตางกันไป การเรียนรู (Learning) คือ การ

เปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากไดปฏิบัติ 

ประสบการณ หรือเกิดขึ้นของสัญชาตญาณ หรือ ความรูทีไ่ดจากการรับรูสิ่งที่ไมคอยเกดิขึ้นมากอน

น้ันเองดังน้ัน การตลาดจะใชแนวคิดน้ีมาเปนประโยชนดวยการโฆษณาซ้ํา ๆ เพ่ือใหเกดิการจูงใจซื้อ 

ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงในทางบวกหรือลบ

ซึ่งจะมีอิทธิพลตอการ รับรู และพฤติกรรมการตัดสินใจของแตละบุคคล 

 3.การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’ s Response) หรือการตัดสินใจซอของผูบริโภค ผูบริโภค

จะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี  

 1 .การเลือกผลิตภัณฑ ( Product choice )  

 2 . การเลือกตราสินคา (Brand choice)        

 3. การเลือกผูขาย (Dealer choice)  

 4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  

 5.การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

 วัชรา ตันติประภา (2555) การวเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer 

Behavior) เปนการคนควา หรือการ วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบ

ถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใช ของผูบริโภค คําถามที่เพ่ือคนหาลักษณะ

พฤติกรรมผูบรโิภคคือ 6Ws และ1Hซึ่งประกอบไปดวยWho, What, When, Where, Why และ

How เพ่ือคนหาคําตอบ7 ประการหรือ7Osซึ่งประกอบไปดวยOccupants, Objects, Objectives, 

Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดังน้ี  
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 1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)ทําใหทราบถึงลักษณะ 

กลุมเปาหมาย(Occupants)ทางดานประชากรศาสตร ภูมศิาสตร จิตวทยิาหรือ จิตวเคราะห และดาน

พฤติกรรมศาสตร  

 2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the customer buy?)ทําใหทราบถึงสิ่งที่ผบูริโภค        

ตองการซื้อ (Objects) สิ่งทผูบรโภคตองการจากผลิตภณฑั ซึ่งก็คือคุณสมบัติหรืองคประกอบของ 

ผลิตภณัฑและความแตกตางที่เหนือกวาของคูแขง  

 3.ทําไมผบูริโภคถึงซื้อ (Why does the consumer buy?)ทําใหทราบถงึวัตถุประสงคใน 

การ ซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือตอบสนองความตองงการของเขา ทางดานรางกาย และ

จิตวิทยา ซึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  

 1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  

 2. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม  

 3. ปจจัยเฉพาะบุคคล  

 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?)ทําใหทราบถงึ 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบไปดวย  

1. ผูริเริ่ม 

2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจซื้อ 

4. ผูซื้อ  

5. ผูใช  

 5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงโอกาสในการซื้อ 

(Occasions) เชนชวงเดือนเทศกาล ฤดูกาล โอกาสพิศษหรือวันสําคัญตางๆ  

 6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงชองทางหรือ

แหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  

 7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the customer buy?) ทําใหทราบถงึ ขั้นตอนการ     

ตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบไปดวย  

1. การรับรูของปญหา  

2.การคนหาขอมูล  

3. การประเมินผลทางเลือก  

4. การตัดสินใจซื้อ  

5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ  
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ตารางที่ 2.1: แสดงคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ ของพฤติกรรมผูบริโภค 

  

คําถาม (6Ws และ 1H)  คําตอบที่ตองการทราบ (7 Os)  กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ  

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย  

(Who is in the target 

market?)  

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน 1). 

ประชากรศาสตร 2). ภูมิศาสตร 

3). จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

4). พฤติกรรมศาสตร  

กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจําหนาย และการ

สงเสริมการตลาดที่เหมาะสม 

และสามารถสนองความพึง

พอใจของกลุมเปาหมายได  

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What does the consumer 

buy?)  

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 

(Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการ

จากผลิตภัณฑก็คือตองการ

คุณสมบัติหรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product 

Component) และความ

แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive 

Differentiation)  

กลยุทธดานผลติภัณฑ 

(Product Strategies) 

ประกอบดวย 1). ผลิตภัณฑ

หลัก2). รูปลักษณผลิตภัณฑ 

ไดแกการบรรจุภัณฑ ตรา

สินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ 

ลักษณะนวัตกรรม 3). 

ผลิตภัณฑควบ 4). ผลิคภัณฑที่

คาดหวัง 5). ศักยภาพ

ผลิตภัณฑ ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

Differentiation)  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ ของพฤติกรรมผูบริโภค 

 

คําถาม (6Ws และ 1H)  คําตอบที่ตองการทราบ (7 Os)  กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ  

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does the consumer 

buy?)  

วัตถุประสงคในการซื้อ 

(Objectives)  ผูบริโภคซื้อ

สินคาเพ่ือสนองความตองการ

ของเขาดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัย

ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

คือ 1). ปจจัยภายในหรือปจจัย

ทางจิตวิทยา 2). ปจจัยทาง

สังคม และวัฒนธรรม 3). ปจจัย

เฉพาะบุคคล  

กลยุทธที่ใชมากคือ 1). กลยุทธ

ดานผลิตภัณฑ (Product 

Strategies)  2). กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดวยกลยุทธการ

โฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย การสงเสริมการ

ขาย การใหขาวสาร 

ประชาสัมพันธ 3). กลยุทธดาน

ราคา (Price Strategies) 4. 

กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution 

Channel Strategies)  

4.ใครมสีวนรวมในการตัดสินใจ

ซื้อ 

(Who participates in the 

buying?)  

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organizations) มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซึง่ประกอบดวย 1). 

ผูริเริ่ม 2).ผูมีอิทธิพล 3). ผู

ตัดสินใจซื้อ 4). ผูซื้อ 5). ผูใช  

กลยุทธที่ใชมากคือ การโฆษณา 

และ(หรือ) กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดย

ใชกลุมอิทธิพล  

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the consumer 

buy?)  

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 

เชน ชวงเดือนใดของป หรือ ชวง

ฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน 

ชวงเวลาใดของโอกาสพิเศษ 

หรือ เทศกาลวันสําคัญตางๆ  

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ

สงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) เชน 

ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด

จึงจะสอดคลองกับโอกาสใน

การซื้อ  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ ของพฤติกรรมผูบริโภค 

 

คําถาม (6Ws และ 1H)  คําตอบที่ตองการทราบ (7 Os)  กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ  

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the 

consumer buy?)  

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่

ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร

เก็ต รานขายของชํา บางลําพู 

พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel 

Strategies) บริษัทนํา

ผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมายโดย

พิจารณาวาจะผานคนกลาง

อยางไร  

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the consumer 

buy?)  

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบดวย 1). 

การรับรูปญหา 2). การคนหา

ขอมูล 3). การประเมินผล

ทางการเลือก 4). ตัดสินใจซือ้ 

5). ความรูสึกหลังการซื้อ  

กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธ

การสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดวยการโฆษณาการ

ขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย การใหขาว 

และการประชาสัมพันธ 

การตลาดทางตรง เชน 

พนักงานขายจะกําหนด

วัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การตัดสินใจซือ้  

 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

 เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทาํใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิด

สิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ 

(Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองสีดําซึ่งผูผลติหรือผูขายไมสามารถคาดคะเน

ได  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผู

ซื้อ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ฉะน้ัน 

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูซื้อจงึเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ และปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจดังกลาว ซึ่งปจจัยตางๆน้ัน เราสามารถแยกพิจารณาได 2 ประเภท คือ ปจจัย
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ภายใน (Internal Variable) และปจจัยภายนอก (External Variable) ซึ่งสามารถแสดง

ความสัมพันธดังกลาวในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผูบรโิภค ดังรูปที่ 2.3 โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.3: แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 

 

ที่มา: โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค.  (2557).  สืบคนจาก 

       https://www.google.co.th/?gws_rd=ssl#q=ตารางแสดงคําถาม+7+คําถาม+เพ่ือหา 

      คําตอบ+7++ประการ+พฤติกรรมผูบรโิภค 

 

2.3 แนวคิดทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

McCarthy & Perreault (1990, p. 153) ไดอธิบายความหมายของ สวนประสมทางตลาด 

(Marketing mix) วา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาด ที่ควบคุมไดซึ่งบริษทั 

ตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย  

 ศิริวรรณ เสรีรตัน (2541, หนา 35-36) ไดก ลาวถึงความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4P’s) 4 ดานดังน้ี  

1. ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ 
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ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑทีเ่สนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวยย    

สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรอืบุคคล ผลิตภณัฑ ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 

(Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด กลยทุธดาน    

ผลิตภัณฑตองงพยายามคํานึงถึงปจจัย ตอไปน้ี  

1.1 ความแตกตางของผลิตภณัฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ 

แตกตาง ทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  

  1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product 

Component) เชน ประโยชนพ้ืนฐานรูปรางลักษณะคุณภาพการบรรจุภัณฑตราสินคาฯลฯ  

  1.3การกาหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือ แสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

  1.4การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development)เพ่ือใหผลิตภัณฑมลีักษณะใหม

และ ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ       

ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น  

  1.5กลยุทธเกี่ยวกับสวนผสมผลิตภัณฑ(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ(Product  

Line)คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ 

1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ 

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภคสินคาก็ขายไมได 

นักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคณุภาพระดับใดบางและตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของ 

ผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมมีาตรฐานเพ่ือที่จะสรางการยอมรับ 

2. ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง 

ลักษณะที่ลกูคาสามารถมองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รปู รส กลิ่น 

เสียง สัมผสั เชน รูปราง ลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ เปนตน 

3.ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซึ่งแสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคยอมจายเงินเพ่ือแลกกับ

ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรือบริการ การตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปนราคาสูงหรือตํ่า

แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) 

4. ช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบหรือ

สวนประสมของสิ่งดังกลาว เพ่ือระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหน่ึงหรือกลุมของผูขาย 

เพ่ือแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขง 

5.บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และการผลิตสิ่ง

บรรจุ หรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนสิ่งที่ใหเกิดการรับรู คือการมองเห็นสินคาเมื่อผูบริโภค
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เกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑ ดังน้ันบรรจุภัณฑจึงตองมี

ความโดดเดน โดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคาน้ันใหชัดเจน 

6. การออกแบบ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบหอ ซึ่งปจจัย

เหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังน้ันผูผลิตทีม่ีผูเช่ียวชาญดานการออกแบบ

จึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพ่ือออกแบบสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

7.การรับประกัน (Warranty) เปนเครื่องมือที่สําคัญในการแขงขัน โดยเฉพาะสินคาพวก

รถยนต เครื่องใชในบาน และเครื่องจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซื้อสินคาของลูกคาและ

รวมทั้งการสรางความเช่ือมั่น ฉะน้ัน ผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปนลายลักษณอักษร

หรือดวยคําพูด โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ 

1.1 การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผูซื้อจะรองเรียนที่ไหน กับใคร อยางไร 

เมื่อสินคามีปญหา 

1.2 การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซื้อ 

1.3 การรับประกันจะตองระบุเง่ือนไขการรับประกันทางดานระยะเวลาขอบเขต 

ความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 

8.สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนสิ่งจูงใจใหเกิดการซื้อเพราะสีทําใหเกิดอารมณดานจิตวิทยา

ชวยใหเกิดการรับรู และสนใจในผลิตภัณฑ 

9.การใหบริการ (Serving) การตัดสินใจของผูบริโภคในปจจุบันขึ้นอยูกับการใหบริการแก

ลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คอื ผูบริโภคมักจะซื้อสินคากับรานคาที่ใหบรกิารดีและถูกใจ เชน                     

การบริการหลังการขาย เปนตน 

10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใช

วัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต ซึ่งจะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจแบบใด

ตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวัตถุดิบดวย 

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ (Product 

Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญที่ธุรกิจตองเผชิญและยังเปนปญหาทางจริยธรรม

ทั้งทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ ซึ่ง

เปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑที่ทําใหเกิดการทํางานหรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่ตองรับผิดชอบ

ตอผูบริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดขึ้นจะตองคํานึงถึงประโยชนและ 

มาตรฐานของเทคโนโลยีน้ัน ซึ่งตองมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตขึ้นจะชวยควบคุมคุณภาพและ 

ความปลอดภัยตอผูบริโภคได 

13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลติภัณฑใหสอดคลองกับความ 
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คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 

14. คุณคาผลติภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช 

ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑที่สูงกวา 

ตนทุนหรือราคาที่จายไป 

15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจที่จะเลือกซื้อสินคาที่มี 

ใหเลือกมากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาดการบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ เน่ืองจากผูบริโภคมีความ 

ตองการที่แตกตางกัน ดังน้ัน ผูผลิตจึงจําเปนตองมีสินคาหลากหลายเพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูบริโภค 

ที่มีความตองการที่แตกตางกัน 

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปนPตัวที่สองที่เกิดขึ้นมา        

ถัดจากProductราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ 

กับ ราคาผลิตภัณฑน้ัน ถาคณุคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธราคาตอง 

คํานึงถึง  

 2.1 คุณคาที่รบัรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคาซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับ 

ของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน  

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

2.3 การแขงขัน  

2.4 ปจจัยอ่ืนๆ  

คุณสมบัติทีส่ําคัญของราคา (Kotler, 1997, pp. 611-630) 

1. การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคา ต้ังแตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ

หรือเมื่ออีการแนะนําผลิตภัณฑเขาในชองทางการจําหนายใหม หรือในเขตพ้ืนที่ใหมหรือเมื่อมีการเขา

ประมูลสญัญาจางครั้งใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับราคาอยางไรใน

แตละตลาด 

2. การใหสวนลด (Price Discount) แบงออกไดดังน้ี 

2.1 สวนลดเงินสด คือการลดราคาใหกับผูซื้อ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว 

2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซื้อในปรมิาณมาก ซึ่งควรหักกับ 

ลูกคาทุกคนในปริมาณที่เทาเทียมกัน และไมควรเกินตนทุนของผูขาย การใหสวนลดอาจใหตามคําสัง่

ซื้อแตละงวด หรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหน่ึง 

2.3 สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสาํหรับผูที่ซื้อสนิคา หรือบริการนอก

ฤดูกาล 

เชน โรงแรม ตว๋ั เครื่องบิน ที่เสนอสวนลดชว งที่ไมใชฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 

3. การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period and 
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Credit Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูที่ซื้อสินคาหรือบริการตามระยะเวลาที่

กําหนดไว ดังน้ัน ราคาจึงเปนเครื่องมือที่สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถาผูบริโภคคิดวา

คอนโดเนียมมีคุณคาในดานการใชงานและมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มแีนวโนมที่

ผูบริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อ่ืนๆทั่วไป 

3. การสงเสรมิการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ

ตองการเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ

และพฤติกรรมการซื้อ (Russell, Walker & Stanton, 2001, p. 10) หรือเปนการติดตอสื่อสาร

เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใช

พนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal 

Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ซึ่ง

ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 

Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คู

แขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครือ่งมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

  3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ

และ (หรือ) ผลติภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ (Beth, 2001, 

p. GL) กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

   3.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี

การโฆษณา (Advertising tactics) 

   3.1.2 กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

  3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซือ้ผลิตภัณฑหรอืบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด (Beth, 2001, p. GL9) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และ

สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Kotler & Armstrong, 2003, p. 5) งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ 

   3.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

   3.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

  3.3 การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมาย เพ่ือใหเกิดการขายในทันททีันใด (Beth, 2001, p. GL11) เปน

เครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย 

(Russell, Walker & Stanton, 2001, p. 11) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการ
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ซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรอืบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ 

คือ 

   3.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) 

   3.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง 

(Trade Promotion) 

   3.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน 

(Sales Force Promotion) 

  3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations       

หรือ PR) 

   3.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ

บริการ หรือตราสินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) 

โดยผานสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ (Laurens, 2002, p. IT17) ซึง่เปนกิจกรรมหน่ึงของการ

ประชาสัมพันธ 

   3.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความ

พยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑ

หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง (Russell, Walker & Stanton, 2001, p. 10) มี

จุดมุงหมายเพ่ือสงเสริมหรือปองกันภาพพจน หรือผลิตภัณฑของบริษัท 

  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

   3.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 

Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง 

หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการ

ตอบสนองในทันทีทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลกูคาและการใชสื่อตาง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกคา 

เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก (Laurens, 2002, p. IT16) 

   3.5.2 การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปาย

โฆษณา (Laurens, 2002, p. IT6) 

   3.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
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หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณา

ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือ อินเตอรเน็ต เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือ

บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครือ่งมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย 

    3.5.3.1 การขายทางโทรศัพท 

    3.5.3.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 

    3.5.3.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก 

    3.5.3.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อดังน้ัน จึงจําเปนที่จะตองพิจารณาเลือกใชวิธีการ

ตางๆเหลาน้ีเขาดวยกัน ใหเปนการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เชน คอนโดมิเนียมมุง

ที่จะสื่อสารโฆษณาทั้งทางโทรทัศนหนังสือพิมพ และนิตยสาร นอกจากน้ันยังมีการสงเสริมการขาย

โดยการลดราคาสินคา การแถมสินคา เชน เฟอนิเจอร ตางๆ หรือการใหพนักงานขายใหคําแนะนํา 

เปนตน 

4. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลือ่นยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย จึง 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรอื Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกจิที่มีความเกี่ยวของกับ การ

เคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช

ทางธุรกิจ (Russell, Walker & Stanton, 2001, p. 3) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) 

กรรมสิทธ์ิทีผ่ลติภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คน

กลางผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Producer)ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทาง

ออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 

(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

  4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผนและการควบคุมการเคลือ่นยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลติ และสินคาสาํเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยัง

จุดสุดทายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler & 

Armstrong, 2003, p. 5) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจาก
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ผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญ มีดังน้ี 

   4.2.1 การขนสง (Transportation) 

   4.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

   4.3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

ดังน้ัน ตองพิจารณาวาสถานที่ต้ังของคอนโดมิเนียมสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม 

รูปแบบพฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรสรางคอนมิเนียมไวที่ใด  

ณ จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมที่สะดวกและ 

สภาพแวดลอมที่ดีและประโยชนอ่ืนและสามารถพบเห็นและซื้อได สถานที่ต้ังของคอนโดมิเนียม 

ครอบคลุมพ้ืนที่เปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยแคไหน 

 

ภาพที่ 2.4: แสดงสวนประกอบของสวนประสมทางการตลาด 

 

ที่มา: วิเชียร วงศณิชชากุล.  (2555).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
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2.4 แนวคิดเทคนคิการสรางสตูดิโอ 

  การถายภาพบุคคลในยุคแรก เริ่มจากการถายภาพบุคคลกลางแจง โดยใชแสงจากธรรมชาติ 

มีการจัดฉากสาํหรับการถายภาพเพ่ือใหไดอารมณ และบรรยากาศของภาพตามที่ตองการ แตก็

ประสบกับขอขัดของในการทํางาน ความเปนสวนตัวในการทํางานจนทําใหเกิดการสรางหอง 

ถายภาพหรือสตูดิโอถายภาพ ขึ้นมาเพ่ือแกปญหาดังกลาวแตยังใชแสงธรรมชาติในการถายภาพ 

สําหรับสตูดิโอในยุคแรก 

 

ภาพที่ 2.5: แสดงสตูดิโอถายภาพของบุคคล Henry Wantland เมืองโอกลาโฮมา (ค.ศ. 1895) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

ภาพที่ 2.6: แสดงการจัดฉากถายภาพบุคคลกลางแจงของ Jesse Lasky (ค.ศ. 1913-1915) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 
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 ปจจัยที่มีความสําคัญอยางย่ิงตอการถายภาพก็คือแสงสวางซึ่งโดยปกติแลวแสงที่ใชถายภาพ

ก็คือแสงธรรมชาติที่เกิดจากดวงอาทิตย และมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ทั้งทางสภาวะ 

และทิศทางของแสง ทําใหสงผลกระทบแตคุณภาพของภาพถาย จึงทําใหมีการคิดคนประดิษฐแสง 

เพ่ือใชในการถายภาพเพ่ือทดแทน และสามารถแกปญหาจากแสงที่เกิดจากธรรมชาติได และถูก

นํามาใชในการถายภาพบุคคลในสตูดิโอ จนมีวิวัฒนาการมาจนถึงปจจุบัน  

 

ภาพที่ 2.7: สตูดิโอถายยุควิคตอเรีย ใชแสงธรรมชาติจากหลังคาที่มีบานเลื่อน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

ภาพที่ 2.8: การจัดแสงถายภาพของ Lyndon B.Jhonson  ในทําเนียบขาว ป (ค.ศ. 1963) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 
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 ถายภาพโดยชางภาพช่ือ Arnold Newman ใชเวลาในการฉายแสง 15 นาทีใชกลองวิว 8x10 

และ 4x5 น้ิว  

 สตูดิโอถายภาพ จัดเปนหองทํางานสําหรับการถายภาพ ความสําเร็จของการถายภาพ ภาพ

บุคคลน้ันสตูดิโอเปนปจจัยที่สําคัญอันดับหน่ึง ที่จะทําใหมีโอกาสประสบความสําเร็จ 

ในการถายภาพบุคคล การเลือกสถานที่ต้ังในการต้ังสตูดิโอถายภาพจึงควรจะเปนสถานที่ที่หาไดงาย 

สะดวกและควรที่จะมีที่จอดรถสําหรับติดตอ ถาเปนไปไดควรเลือกบริเวณที่อยูในภูมิทศันที่ดี จะเปน

สิ่งที่ชาวยสามารถ สรางสรรคผลงานการถายภาพไดมากขึ้น และสถานที่ควรต้ังอยูใกลกับแล็บลาง

ขยายภาพ สิ่งน้ีจะเปนความสะดวก ในการลางขยายภาพ รวมทั้งควบคุมภาพตามที่ตองการ 

 สําหรับสตูดิโอถายภาพบุคคลสิ่งที่ตองคํานึงก็คือขนาดของหองถายภาพวาควรจะเปนขนาดใด

จึงจะเพียงพอตอการใชงาน การมีพ้ืนที่กวางขวางและมีความพรอมเกี่ยวกับอุปกรณถายภาพ ความ

สะดวกสบายของการทํางานยอมมีมากขึ้น แลวขนาดของหองควรจะมีเทาไหรจึงจะเหมาะสม ทั้งน้ี

ใหพิจราณาดูวาหองถายภาพน้ันจะตองมีอะไรบาง ซึ่งจะตองประกอบดวยกับฉากถายภาพ กลอง 

อุปรณถายภาพ และควรมีพ้ืนที่สําหรับการแตงหนาบริการลูกคา ทั้งหมดน้ีคือสิ่งที่จะปรากฏรวมใน

สตูดิโอถายภาพ 

 

ภาพที่ 2.9: ภาพการแสดงการจัดแบงพ้ืนการทํางานการจัดวางอุปกรณในสตูดิโอถายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

 หากพิจรณาถึงพ้ืนที่ใชสําหรับการถายภาพวาควรที่ขนาดเทาใด จึงจะทํางานดวยความ

สะดวกคงตองพิจรณาถึงวัตถุประสงคของงานถายภาพวาเปนภาพบุคคลในลักษณะใด เชนภาพบุคคล

ในระยะใกล ทีใ่ชถายโครสเจาะเฉพาะใบหนา ภาพติดบัตร ภาพถายบุคคลครึ่งตัว ภาพถายขนาด ¾  

สวน ภาพถายบุคคลครึ่งตัว ภาพคูหรือภาพหมู เหลาน้ีจะเปนสิ่งที่ใชในการกําหนดขนาดของสตูดิโอ

ถายภาพ ซึ่งเราสามารถจําแนกสตูดิโอถายภาพบุคคล ไดตามลักษณะของงานถายภาพไดดังน้ี 
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ภาพที่ 2.10: แสดงลักษณะของงานถายภาพจะสิ่งกําหนดของสตูดิโอถายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

สตูดิโอถายภาพบุคคลขนาดเล็ก  

 จะเหมาะสําหรับถายงานทั่วๆไป ประเภทถายบุคคลระยะใกล ถายติดบัตร ภาพถายบุคคล

ครึ่งตัว ถายขนาด ¾ สวน จนกระทั่งถึงภาพถายเต็มตัว สตูดิโอถายภาพขนาดเล็กน้ีจึงตองใชพ้ืนใน

การทํางานต้ังแต 1.7 x 3 เมตร ไปจรถึง 2.5 x 4 เมตร ใชฉากถายภาพขนาด 1.35 – 2.7 เมตร 

สามารถติดต้ังไฟแฟรชถายภาพไดต้ังแต 4-6 ดวง รวมกับใชแผนสะทอนแสง เปนสตูดิโอถายภาพ

บุคคลสําหรับผูเริ่มตนไมตองการลงทุนสูง  

 

ภาพที่ 2.11: ภาพวาดการจัดแสดงพ้ืนที่สตูดิโอขนาดเล็ก 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 
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ภาพที่ 2.12:  สตูดิโอถายภาพขนาดเล็กที่มชุีดอุปกรณถายภาพไฟแฟรชแบบสําเร็จรูปแบบชุด 3 ดวง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

สตูดิโอถายภาพขนาดกลาง 

 จะตองมีพ้ืนที่ทํางานประมาณ 4x6 เมตร จึงทําใหอํานวยความสะดวกในการถายภาพ 

ไดดีย่ิงขึ้นการติดต้ังไฟแฟรชสามารถ ทําไดมากกวาต้ังแต 4-6 ดวงตามตองการ และการใชฉาก 

ถายภาพมาตรฐาน ขนาด 2.7 เมตร จัดถายภาพบุคคลไดต้ังแตภาพบุคคลระยะใกล จนถึงภาพหมู 

ประมาณ 3-5 คนไดพอดี 

 

ภาพที่ 2.13: แสดงสตูดิโอถายภาพขนาดกลาง โดยมีฉากหลังขนาดมาตรฐาน 2.70 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 
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สตูดิโอถายภาพบุคคลขนาดมาตรฐาน 

 จะมีพ้ืนที่การทํางานประมาณ 6x10 เมตร จัดเปนสตูถายภาพบุคคล ทีเ่ปนมาตรฐานใหความ

สะดวกในการทํางาน สามารถถายภาพบุคคลไดทั้ง ภาพเด่ียว ขนาดระยะภาพตางๆ ภาพบุคคลคู 

และภาพหมูต้ังแต 3-7 คน สามารถติดต้ังฉากมวนกระดาษถายภาพขนาดมาตรฐาน และไฟแฟรช 

ถายภาพไดต้ังแต 6-8 ดวง ชวยใหสะดวกในการถายภาพบุคคลไดดี 

 

ภาพที่ 2.14: แสดงภาพสตูดิโอถายภาพบุคคลขนาดมาตรฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

 

 จากที่กลาวสตูดิโอถายภาพบุคคล ไมไดมีขอกําหนดตายตัววาจะตองมีขนาดเทาใด ทั้งน้ี

ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆมากมาย เชนขนาดของพ้ืนที่ จะเปนตัวกําหนดขนากสตูดิโอ หรือขอบเขตของ

การรับงานและความตองการของชางภาพ ซึ่งถาเปนการถายภาพหมู 

บุคคลที่มจีํานวนมากและก็ยอมตองการพ้ืนที่มากขึ้น ขนาดของฉากถายภาพ และก็ยอมตองการ

อุปกรณไฟแฟรชมากขึ้นดวย แตมีขอสําคญัที่ควรคํานึงถึงก็คือ ความสูงของหองสตูดิโอถายภาพ ซึ่ง

โดยทั่วไปแลวควรจะมีความสูงประมาณ 3-3.5 เมตร ถามคีวามสูงมากกวาน้ีจะทําใหสะดวกย่ิงขึ้น 

เมื่อตองการทิศทางแสงจากความสูง 
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ภาพที่ 2.15: ภาพวาดแสดงความสูงของสตูดิโอถายภาพขนาดมาตรฐาน 3.5 เมตร 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ประวัติความเปนมาสตูดิโอถายภาพ.  (2557).  สืบคนจาก 

       http://www.เชาไฟสตูดิโอ.com/article/กวาจะมาเปนสตูดิโอถายภาพ-2. 

  

2.5 แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 

แนวคิดพืน้ฐานเก่ียวกับคณุภาพการใหบรกิาร 

 คุณภาพ สามารถพิจารณาไดจากหลายมุมมอง และสาขาความรู หลากลกัษณะทางเศรษฐกิจ 

สังคม การตลาด จิตวิทยาและการวิจัยการดําเนินการ (Khantanapha, 2000, p. 8) โดยจากมุมมอง

ของ Born (1994) คุณภาพเปนเรื่องทางเทคนิคที่ปจจุบันไดรับความสําคัญอยางยิ่งจากผูบริหาร

ระดับสูง (Top Management Agenda) และเปนหน่ึงในปจจัยพ้ืนฐานของการสรางสมรรถนะการ

จัดการและการแขงขันใหกับองคกร และไดรับความสนใจอยางเห็นไดชัดในชวงหลายคริสตทศวรรษที่

ผานมา แตในมุมมองเชิงปรัชญา (Philosophical View) คุณภาพเปนคุณลักษณะแหงความคิดและ

บรรดาถอยแถลงที่เช่ือมั่นวาจะกอใหเกิดผลดังที่คาดไว (Pirsig, 1974 cited in Khantanapha, 

2000, p. 8) ความเปนนามธรรมของคุณภาพน้ี ทําใหเรายากที่จะใหคํานิยามความหมายของคุณภาพ

ได เน่ืองจากคุณภาพมักเปนคําที่จะตองพิจารณาในเชิงสัมพัทธกับตัวของมันเอง  

 นักวิชาการที่มีช่ือเสียงซึ่งไดใหความหมายของคุณภาพที่ไดรับการยอมรับกันอยางแพรหลาย

ไดแก โจเซฟ จแูรน (Joseph Juran) ปรมาจารยดานการบริหารงานคุณภาพ ผูเสนอแนวคิดระบบ

การจัดการคุณภาพทั่วทั้งองคกร (Total Quality Management-TQM) อดีตศาสตราจารยแหง

สถาบันเทคโนโลยีแหงแมสซาชูเซทท (MIT) ไดเสนอไววา คุณภาพก็คือ ความเหมาะเจาะพอดีในการ 

ใชและเปนสวนขยายในความสําเร็จของผลติภัณฑ (สินคาหรือบริการ) ในการตอบสนองตอ

วัตถุประสงคและเปาหมายของการใชงานตลอดระยะเวลาที่ใชสินคาหรือบริการน้ัน สวน Crosby 

(1982) ใหความหมายอยางกระชับไววา เปนการตอบสนองตอความตองการ (Conformance to 

Requirement) ในขณะที ่Ziethaml, Parasuraman & Berry (1990) เสนอวา คุณภาพเปนสิ่งที่
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เกิดจากความคาดหมายของลูกคาหรือผูรับบริการที่มีตอบริการน้ัน กลาวโดยสรุปไดวา คุณภาพก็คือ 

ผลิตภัณฑบริการที่ดีที่สุด โดยมีคุณคาและมีความเหมาะสมตรงตามความตองการของผูใชบริการ ซึง่

เกิดจากการเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังและการรับรูในการใหบริการผลิตภัณฑ หาก

ผูรับบริการไดรับการบริการเปนไปตามที่คาดหวัง กลาวไดวา การบริการมีคุณภาพ (Juran & Gryna, 

1998 ; Hutchins, 1985, p. 165 และ Zeithaml, Parasuraman & Berry, 1990, p. 16) คุณภาพ

จึงเปนการเปรียบเทียบระหวางความคาดหวังของลูกคาในผลิตภัณฑ หรอืบริการ กับการรับรูที่แทจรงิ

ที่มี โดยหากลกูคาหรือผูรับบริการเห็นวาผลิตภัณฑหรือบริการเหลาน้ันเปนสิ่งที่ดีที่สุดและตรงตามที่

คาดหวัง ก็ถือไดวาผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาวมีคุณภาพน่ันเอง และคุณภาพการใหบริการน้ี จาก

ทัศนะของ Ross, Goetsch & Davis, (1997, pp. 11-13) ก็จัดวาเปนกรอบการมองเรื่องคุณภาพ

กรอบหน่ึง พรอมอธิบายวา คุณภาพการใหบริการ เปนการควบคุมเพ่ือใหเกิดคุณภาพการใหบริการ 

อันมีความแตกตางจากคุณภาพในการผลิตสนิคาหรือผลิตภัณฑ ทั้งน้ี เพราะวิธีการควบคุมคุณภาพ

การใหบริการเปนเรื่องที่ยาก เน่ืองจากการบริการจะมีการควบคุมหรือการบริการจัดการนอย แต

ขณะเดียวกันก็มีความสําคัญมาก กับในทางหน่ึงระดับของคุณภาพที่ไดจากการบริการ มักไมสามารถ

ทําการทํานายไดเพราะขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการไดแก พฤติกรรมผูใหบริการ (Behavior of the 

Delivery Person) ภาพพจน ช่ือเสียงขององคการ (Image of the Organization) โดยผูรับบริการ

จะเปนผูทําการตรวจสอบ ต้ังแตกระบวนการการเริ่มใหบรกิารจนถึงการสิ้นสุดในการใหบริการ โดย

การใหบริการจะยิ่งดีย่ิงขึ้น ถาหากผูรับบริการทําการประเมินการใหบริการในขณะน้ัน จากที่ได

กลาวถึงทัศนะของนักวิชาการดังกลาว การศึกษาคุณภาพการใหบริการจงึเปนเรื่องที่สําคัญเรื่องหน่ึง 

และเปนมุมมองในเชิงคุณภาพที่สําคัญที่พึงไดรับความสนใจ 

ทฤษฎีของคุณภาพการใหบรกิาร 

 ในแงแนวคิดทางวิชาการ แนวคิดพ้ืนฐาน (Basic Concept) ในเรื่องคุณภาพการใหบริการ

ประกอบไปดวย 3 แนวคิดหลัก คือ แนวคดิความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 

คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) และคุณคาของลูกคา (Customer Value) (Cronin & 

Taylor, 1992; Oliver, 1993 และ Ziethaml, Parasuraman & Berry, 1988) ตามแนวคิดพ้ืนฐาน 

ดังกลาว ความพึงพอใจของลูกคาตอบริการ เปนพฤติกรรมเชิงจิตวิทยาที่บุคคลมีตอบริการที่ไดรับ

หรือเกิดขึ้น (Oliver, 1993)  

 สวนแนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการใหบริการ เปนแนวคิดที่ไดรับการเสนอไวโดย Cronin & 

Taylor (1992) ในทัศนะของนักวิชาการทั้งสองทาน ความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ เปนเรื่องของการ

เปรียบเทียบประสบการณของผูรับบริการไดรับบริการ กับความคาดหวังที่ผูรับบริการน้ันมีในชวงเวลา

ที่มารับบริการ และเปนสิ่งทีช่วยใหสามารถวัดคุณภาพการใหบริการได สวนคุณภาพการใหบริการใน

มุมมองเชิงการตลาด Cordupleski, Rust & Zahorik (1993) ไดใหคําจํากัดความไววา คุณภาพการ
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ใหบริการ เปนสวนขยายของบริการ กระบวนการบริการ และองคกรที่ใหบริการ ที่สามารถตอบสนอง

หรือทําใหเกิดความพึงพอใจในความคาดหวังของบุคคล แนวคิดพ้ืนฐานที่มองคุณภาพการใหบริการ

ผานกรอบการมองดานความพึงพอใจตอการใหบริการน้ี ไดรับการสนับสนุนจากนักวิชาการอีกทาน

หน่ึงคือ Bitner (1992) ซึ่งอธิบายจากผลงานวิจัยที่ไดเคยทําการศึกษาไววา คุณภาพการใหบริการ

สามารถวัดโดยผานความพึงพอใจของผูรับบริการได  

 โดยประการที่ไดกลาวมาขางตน กอใหเกิดกรอบการพิจารณาตัวแบบการศึกษาคุณภาพการ

ใหบริการจากแนวคิดพ้ืนฐาน 3 แนวคิดดังกลาวไดในสองนัยยะ กลาวคือ นัยยะแรก คณุภาพการ

ใหบริการสามารถพิจารณาไดจากทั้งสามองคประกอบ หรืออยางนอย 2 องคประกอบรวมกัน และนัย

ยะที่สอง คุณภาพการใหบริการ พิจารณาไดจากตัวช้ีวัดซึ่งพัฒนาจากแนวคิดใดแนวคิดหน่ึงเปนหลัก 

เชน แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการใหบริการ (Service Quality) ซึ่งจากการทบทวนวรรณกรรมที่

เกี่ยวของผูเขียนพบวา นักวิจัยสวนใหญมักใหความสนใจทาํการศึกษาคุณภาพการใหบริการจาก

แนวคิดพ้ืนฐานสองแนวคิดหลัก คือ แนวคดิความพึงพอใจของลูกคา และแนวคิดคุณภาพการ

ใหบริการอยางใดอยางหน่ึง โดยแนวคิดแรกมุงวัดความพึงพอใจในมิติตาง ๆ สวนแนวคิดที่สอง วัด

คุณภาพการใหบริการตามตัวแบบ SERVQUAL ที่เสนอโดยซีแทมล พาราซุรามานและคณะ  

คําถามที่มักเกดิขึ้นตอมาก็คือ เราจะใชการวัดความพึงพอใจของประชาชนหรือผูรับบริการที่มีตอการ

บริการ หรือจะวัดจากคุณภาพการใหบริการ จึงสามารถตอบไดในเบ้ืองตน คําตอบก็คือ เราจะวัดโดย

อาศัยแนวคิดพ้ืนฐานใดก็ได ขึน้อยูกับสิ่งที่สําคัญคือ เปาหมายและวัตถุประสงคจองการวัด โดยเฉพาะ

ในประเด็นความตองการนําขอมูลที่ไดรับจากการประเมินไปใชประโยชนน่ันเอง เพียงแตแนวคิด

ทฤษฎีและขอสรุปทั่วไปจากการวิจัยเทาที่ปรากฏ ดูจะรองรับและยอมรับวิธีการวัดคุณภาพการ

ใหบริการในกรอบการมองเรื่องคุณภาพการใหบริการมากกวากรอบการมองดานความพึงพอใจของ

ผูรับบริการ  

 Spechler (1988) คุณภาพการใหบริการเปนที่ทราบกันดีวาการที่จะทําให คุณภาพการ

บริการประสบผลสําเร็จเปนทีพ่อใจของลูกคาน้ัน ไมจําเปนตองใชวิธีการที่คิดวาดีที่สุดเพียงวิธีเดียว 

เทาน้ัน และวิธีการที่ประสบความสําเร็จอยางสูงในที่แหงหน่ึง ก็ไมสามารถรับประกันวาจะไดผลกับ

ที่อนดวยเสมอไปทั้งๆ ที่เปนสินคาหรือบริการอยางเดียวกัน สิ่งสําคัญที่จะเสนอในที่น้ีคอื รูปแบบทีม่ี

ประสิทธิผลของคุณภาพการบริการซึ่งเปนหลักการทั่วไป ที่ไดรับการยอมรับวาไดผลดี ถึงแมวา    

เปนหลักการเดียวกันก็ตาม แตการนําไปประยุกต ใชก็อาจมีความแตกตางกันได ในการผลิต ก็

เชนเดียวกันคือ ไมมีกระบวนการสองกระบวนการที่เหมือนกันเลย ในแตละบริษัทก็จะมี กระบวนการ

หรือระบบงานที่แตกตางกันโดยทั่วไป แลวแตละกระบวนการ จะมีลักษณะเฉพาะตัว ที่จะเปนกุญแจ

ไปสูความสําเร็จ ผูบริหารจะตองคนหาปจจัยสําคัญใหพบ และทําการปรบัปรุงๆ ระบบงานหรือ

กระบวนการทเกี่ยวของ และสรางใหเปนวัฒนธรรมขององคกร ใหสอดคลองกับความตองการของ
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ลูกคาภายในและภายนอก โดยมีปจจัยสําคญั สองประการที่จะตองตระหนัก อยูเสมอ น่ันคือ การเพ่ิม

ผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) จาก Service Quality Effectiveness Model จะ

พบวาเนน ถึงความสาเร็จของกระบวนการไปสูความเปนเลิศของคุณภาพ  

ความหมายของการบรกิาร  

 วีรพงษ เฉลิมวิระรัตน (2542, หนา 7) ไดใหความหมายของการบริการวา เปนสิ่งที่จับ สมัผัส 

แตะตองไดยาก และเปนสิ่งที่เสื่อมสญูสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการทําขึ้น (โดย/จากบริการ) 

และสงมอบสูผูรับบริการ (ลูกคา) เพ่ือใชสอยบริการน้ันๆ โดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทันทีทันใดที่มี

การใหบริการน้ัน 

 จิตตินันท เดชะคุปต (2549, หนา 7) ไดไวกลาววา การบริการไมใชสิ่งที่มตัีวตน แตเปน

กระบวนการหรือกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้น จากการปฏิสัมพันธระหวางผูที่ตองการใชบริการ (ผูบริโภค/

ลูกคา/ผูรับ บริการ) กับ ผูใหบริการ (เจาของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจัดการบริการ) 

หรือในทางกลบักัน ระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการ ในอันที่จะตอบสนองความตองการอยางใด

อยางหน่ึง ใหบรรลุผลสําเร็จ ความแตกตางระหวางสินคาและการบริการ ตางก็กอใหเกิดประโยชน

และความพึงพอใจแกลูกคาทีม่าซื้อ โดยที่ธุรกิจบริการจะมุงเนนการกระทําที่ตอบสนองความตองการ

ของลูกคา อันนําไปสูความพึงพอใจที่ไดรับบริการน้ัน ในขณะน้ีธุรกิจทัว่ไป มุงขายสินคาที่ลูกคาชอบ

และทําใหเกิดความพึงพอใจที่ไดเปนเจาของสินคาน้ัน 

 สุมนา อยูโพธ์ิ (2544, หนา 6) ไดใหความหมายไววา การบริการ หมายถึง กิจกรรมประโยชน

หรือความพอใจซึ่งไดเสนอเพ่ือขาย หรือกิจกรรมที่จัดขึ้นรวมกับการขายสินคา 

 Christopher, Lovelock & Lauren (2003, p.4) ไดใหความหมายการบริการ 2 อยาง ดังน้ี 

บริการเปนปฏิกิริยาหรือการปฏิบัติงานที่ฝายหน่ึงเสนอใหกับฝายอ่ืน แมวากระบวนการ (Process) 

อาจผูกพันกับตัวสินคาก็ตาม แตปฏิบัติการก็เปนสิ่งที่มองไมเห็น จับตองไมได และไมสามารถ

ครอบครองไดบริการเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สรางคุณคาและจัดหา คุณประโยชน (Benefits) 

ใหแกลูกคาในเวลาและสถานที่เฉพาะแหง อันเปนผลมาจากการที่ ผูรับบริการหรือผูแทนนําเอาความ

เปลี่ยนแปลงมาให 

 จินตนา บุญบงการ (2539, หนา 15) ไดใหความหมายของการบริการ วาเปนสิ่งจับตองสัมผสั

แตะตองอาศัยไดยาก และเสือ่มสูญสภาพไปไดงาย บริการจะทําขึ้นทันทีและสงมอบใหผูรับบริการ

ทันทีหรือเกือบจะทันที ดังน้ันการบริการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมของการสงมอบบริการจาก

ผูใหไปยังผูรับบริการ ไมใชสิง่ที่จับตองไดชัดเจน แตออกมาในรูปของเวลา สถานที่รูปแบบ และที่

สําคัญเปนสิ่งทีเ่อ้ืออํานวยทางจิตใจ ทําใหเกิดความพึงพอใจ คําวาการบริการ ตรงกับภาษาอังกฤษวา 

SERVICE ซึ่งถาหากหาความหมายดี ๆ ใหกบัอักษรภาษาอังกฤษ 7 ตัวน้ี อาจไดความหมายของการ

บริการที่สามารถยึดเปนหลักการปฏิบัติไดตามความหมายของอักษร ทั้ง 7 น้ี คือ 
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S = Smiling & Sympathy ย้ิมแยมและเอาใจเขามาใสใจเรา เห็นอกเห็นใจตอความลําบากยุงยาก

ของผูมารับการบริการ 

 E = Early Response ตอบสนองตอความประสงคจากผูรับบริการอยางรวดเร็ว 

 R = Respectful แสดงออกถึงความนับถือใหเกียรติผูรับบริการ 

 V = Voluntariness Manner การใหบริการที่ทําอยางสมัครใจเต็มใจทําไมใชทํางานอยาง

เสียไมได 

 I = Image Enhancing การรักษาภาพลักษณของผูใหบริการและภาพลักษณขององคกรดวย 

 C = Courtesy ความออนนอม ออนโยน สภุาพมีมารยาทดี 

 E = Enthusiasm ความกระฉับกระเฉง กระตือรือรนขณะใหบริการและใหบริการมากกวา

ผูรับบริการคาดหวังเอาไว 

ลักษณะการใหบริการ 

 ประสิทธ์ิ พรรณพิสุทธ์ิ (2540, หนา 22) ไดกลาวถึงลักษณะการใหบริการ เพ่ือการใหบริการ

เกิดความรวดเร็วถูกตอง ครบถวนทุกขั้นตอน และมีความเสมอภาค 2 ลักษณะ คือ 

 - การใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ (One Stop Service) คือ การใหบริการในสถานที่เดียวทั้งหมด

ทุกหนวยงานที่ใหบริการ ทีม่คีวามสัมพันธใกลชิด และตองใหบริการแลวเสร็จเพียงครั้งเดียว โดยผูมา

ติดตอใชเวลานอยและเกิดความพึงพอใจ 

 - การใหบริการแบบอัตโนมัติ (Automatic Service) เปนการใหบริการโดยใชเครื่องมือที่

ทันสมัย มีอุปกรณเพียงพอ ทําใหเกิดความสะดวกรวดเร็ว ประหยัดเวลา ประหยัดคน จากลักษณะ

ของการบริการดังกลาวขางตน สรุปไดวา การบริการมี 6 ลักษณะ ลักษณะแรก ความไววางใจ 

(Trust) เปนการบริการที่ผูรับบริการไมทราบลวงหนาวาจะไดรับการปฏิบัติเชนไรลักษณะที่สอง เปน

สิ่งที่จับตองไมได (Intangibility) เปนบริการที่ไมสามารถมองและไมอาจสัมผสัไดกอนซื้อลักษณะที่

สาม เปนลักษณะที่แบงแยกออกจากกันไมได (Inseparability) เปนการใหบริการที่ไมสามารถแยกตัว

บุคคลหรืออุปกรณที่ทําหนาที่ใหบริการได ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่เกิดขึ้นพรอม ๆ กับการบริโภคทําใหการ

บริการไดครั้งละหน่ึงราย ลักษณะที่สี่เปนลกัษณะที่แตกตางไมคงที่ (Heterogeneity) เปนการบริการ

ที่ลักษณะไมคงที่ และไมสามารถกําหนดมาตรฐานที่แนนอนได ลักษณะทีห่า เปนลักษณะที่ไม

สามารถเก็บรักษาได (Perish ability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือนสินคาอ่ืน ถาความ

ตองการมีสม่ําเสมอการใหบรกิารก็จะไมมีปญหา หากความตองการซื้อกับความตองการขายมีปริมาณ

ที่ตรงกัน และลักษณะที่หก เปนลักษณะที่ไมสามารถแสดงความเปนเจาของได (Non-ownership) 

การบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได ทําใหผูรับบริการไมสามารถเปนเจาของไดเมื่อมีการซื้อการบริการ

เกิดขึ้น 
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แนวคิดการใหบริการ 

 จิตตินันท เดชะคุปต (2544, หนา 15-17) ไดกลาววา แนวคิดการใหบริการใหเกิดในจิตใจผู

ใหบริการ ตองเริ่มจากการมทีัศนคติที่ดีในการบริการ หากทุกคนมีจิตสาํนึกในการใหบริการ และถอื

วาทุกคนในบรษิัทมีความรับผิดชอบรวมกัน ทุกคนลวนเปนทูตในความสมัพันธกับลูกคา ความ

ผิดพลาดบกพรองในหนาที่ บกพรองในการบริการ จะมีผลตอลูกคาและเปนการบอนทําลาย ช่ือเสียง

ของบริษัทในทีสุ่ด ฉะน้ันผูใหบริการจะตองคิดใหไดเสมอวา 

 1. ลูกคาตองถูกเสมอ 

 2. ผูใหบริการเปนพระเอกไมไดเปนแคตัวพระรอง 

 3. งานบริการเปนงานผูให 

 4. งานบริการเปนงานฝกระดับจิตใจ 

 5. รักงานบริการตองทําใจและอดทน 

 6. บริการอยางเอาใจลูกคามาใสใจเรา 

 7. ยอมรับความแตกตางของลูกคา 

 8. บริการลูกคาเสมือนญาติของตนเอง 

 9. บริการเสมือนเปนเจาของกิจการ 

ลักษณะที่ดีของผูใหบริการตอนรับ 

 1. แตงกายเรียบรอย 

 2. พูดจาชัดเจน มีหางเสียงไพเราะ 

 3. ทําตนเปนคนสุภาพ สงาผาเผย 

 4. ย้ิมอยูเสมอ ทั้งใบหนา ดวงตา และริมฝปากเปนย้ิมที่สดช่ืนประทับใจ 

 5. หลีกเลี่ยงคํากลาวปฏิเสธ แตตองพยามยามหลีกเลี่ยงการรับคําที่ยังไมแนใจ 

 6. แสดงใหปรากฏชัดวาเต็มใจใหบริการ 

 7. หลีกเลี่ยงการโตแยงหรือฉุนเฉียว ใสอารมณโกรธตอผูมาติดตอทุกกรณี 

 8. ระลึกไวเสมอวา ความอดกลั้นรักษาอารมณขุนมัวน้ัน คืองานหรือหนาที่ของเรา 

 9. ยกใหประชาชนผูมาติดตอเปนผูชนะหรือถูกเสมอ 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน, ปริญ ลก ัษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 

210-212) กลาววา บริการ (Service)เปนกิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่จะสนองความ 

ตองการแกลูกคา 

บริการมีลกัษณะทีส่าคญั 4 ลักษณะดังนี้  

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็น หรอืเกิดความรูสึกได 

กอนที่จะมีการซื้อ ตัวอยาง คนไขไปหาจิตแพทยไมสามารถบอกไดวา ตนจะไดรับบริการใน รูปแบบ
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ใดเปนการลวงหนา ดังน้ัน เพ่ือลดความเสี่ยงของผูซื้อ ผูซือ้ตองพยายามวางกฎเกณฑ เกี่ยวกับ 

คุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะไดรับเพ่ือสรางความเช่ือมั่นในการซื้อในแงของ สถานที่ ตัว

บุคคลเครื่องมอื วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสาร สญัลักษณและราคา สิ่งเหลาน้ีเปนสิ่งที่ผูขายบริการ

จะตองจัดหาเพ่ือเปนหลักประกันใหผูซื้อสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  

  1.1 สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือมั่นและความสะดวกใหกับผูที่มา 

ติดตอ เชน ธนาคารตองงมีสถานที่กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่น่ัง

เพียงพอ มีบรรยากาศที่จะสรางความรูสึกที่ดี รวมทั้งเสียงดนตรีเบา ๆ ประกอบดวย  

  1.2 บุคคล (People) พนักงานที่ขายบริการตองมีการแตงตัวที่เหมาะสม บุคลิกดี 

หนาตาย้ิมแยม แจมใส พูดจาไพเราะ เพ่ือใหลูกคา เกิดความประทับใจ และเกิดความเช่ือมั่นวา

บริการ ที่ซื้อจะดีดวย  

  1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสานักงานจะตองงทันสมัยมี

ประสิทธิภาพ มีการใหบริการที่รวดเร็ว เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจ  

  1.4 วัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณา 

ตางๆจะตอง   สอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขายและลักษณะของลูกคา 

  1.5 สัญลักษณ (Symbols) คือ ช่ือตราสินคา หรือเครื่องหมายตราสินคา ที่ใชในการ

ใหบริการเพ่ือ ใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูกควรมีลักษณะสื่อความหมายที่ดีเกี่ยวกับการบริการที่เสนอขาย 

เชนสถาบัน เสริมความงามสเลนเดอร พาราไดซ  

  1.6 ราคา (Price) การกาหนดราคาการใหบริการ ควรมีความเหมาะสมกับ ระดับ 

การใหบริการ ชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับการบริการที่แตกตางกัน 

2. ไมสามารถแบงแยกการใหบรกิาร (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิตและการ

บริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือ ผูขายหนงรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะน้ันไดหน่ึงราย 

เน่ืองจากผูขายยแตละรายมีลกัษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอ่ืนใหบริการแทนเพราะตองงผลิต และ

บริโภค ในเวลาเดียวกันทําใหการรขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องของเวลา  

3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนขึ้นอยูกับวาผูขายบริการเปนใคร

จะใหบริการเมือ่ไร ที่ไหน และอยางไร ตัวอยาง หมอผาตัดหัวใจ คุณภาพในการผาตัดขนอยูกับสภาพ

จิตใจและความพรอมในการผาตัดแตละรอบ อาจารยผูสอนในช่ัวโมงที่อารมณดี มีการเตรียมตัวดีจะ

สอนดี ในช่ัวโมงที่อารมณไมปกติและขาดการเตรียมตัว คุณภาพในการสอนจะตางดังน้ัน ผูซื้อบริการ

จะตอง รูถึงความไมแนนอนในบริการ และสอบถามผูอ่ืนกอนที่จะเลือกรับบริการ ในแงผูขายบริการ

จะตองมีการควบคุมคุณภาพทาได 2 ขั้น ตอนคือ  

  3.1 ตรวจสอบคัดเลือกและฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการรวมทั้งมนุษยสมัพันธของ 

พนักงานที่ใหบริการ เชน ธุรกิจสายการบิน โรงแรม และธนาคาร ตองเนนในดานการฝกอบรม ในการ
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ใหบริการที่ดี  

  3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคา โดยเนนการใช การรับฟงคําแนะนํา และ 

ขอเสนอแนะของลูกคา การสารวจขอมูลลูกคา และการเปรียบเทียบ ทาใหไดรับขอมูลเพ่ือการแกไข 

ปรับปรุงบริการใหดีขึ้น  

4. ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถผลิตเก็บไวไดเหมือนสินคาอน 

ถา   ความตองการมีสมําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตถาลักษณะความตองการไมแนนอน 

จะทําใหเกิดปญหาคือบริการไมทัน หรือไมมีลูกคา ตัวอยางรถประจําทางในชวงเวลาเรงดวน คนจะ

แนนตองใชจํานวนรถในการใหบริการมากขึ้น สถานบันเทงิในวันศุกร เสาร คนจะแนน ทําให เกิด

ปญหาการใหบริการไมเพียงพอ กลยุทธการตลาดที่นามาใชเพ่ือปรับความตองการซอ ใหสมําเสมอ 

และปรบัการใหบริการไมใหเกิดปญหามากหรือนอยเกินไป มีดังน้ี  

  4.1 กลยุทธเพ่ือปรับความตองการซื้อ (Demand) มีดังน้ี 1. การต้ังราคาใหแตกตาง

กัน (Differential Pricing) เพ่ือปรับความตองการซือ้ใหสมำเสมอ กลาวคือ การต้ังราคาสูงในชวง

ความ ตองการซือ้มากและต้ังราคาตําในชวงความตองการซื้อนอย เชน จดัอาหารบุฟเฟต ราคาพิเศษ 

ในชวงปลายเดือนในโรงแรม 2. กระตุนในชวงที่มีความตองการซื้อนอย (Nonpeak Demand Can 

be Cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและสงเสริมการขาย เชน โรงแรมมีการจัดรายการเทศกาล 

อาหารฝรั่งเศสเปนตน  3.การใหบริการเสรมิ(ComplementaryService)เชนมีเครื่องเอทีเอ็มไว   หน

หนาธนาคารเพ่ือลดจํานวนลูกคาในธนาคาร 4. ระบบการนัดหมาย (Reservation Systems) เพ่ือให 

ทราบถึงจํานวนลูกคาที่แนนอนเพ่ือการวางแผนการใหบรกิารที่เหมาะสม และเพ่ือปรับระดับ ดีมานด 

ใหเหมาะสม เชน โรงแรมจัดระบบการจองหองพัก สายการบินจัดระบบการจองที่น่ัง  

  4.2 กลยทุธเพ่ือปรับการใหบริการเสนอขาย(Supply)มี ดังน้ี   1.เพ่ิมพนักงาน

ช่ัวคราว (Part – Time Employees)เชนหางสรรพสินคาจางนักเรียนในชวงปดภาคเรียน ภัตตาคาร

เพ่ิม พนักงานช่ัวคราวในชวงลูกคามาก  2. การกําหนดวิธีการทํางานที่มีประสิทธิภาพในชวงคนมาก 

(Peak–TimeEfficiencyRoutines) เชนชวงทําผมที่มีช่ือเสียงจะทํางานเฉพาะตัดซอยเซ็ทเทาน้ัน    

3. ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบริการ (Increased Consumer Participation) เชน ที่ทําการ 

ไปรษณียใหลูกคากรอกแบบฟอรมลงทะเบียนและติดแสตมปเองเพ่ือประหยัดเวลาของผูขาย ในการ

ใหบริการ 4. การใหบริการรวมกันระหวางผูขาย (Shared Service) เชน ใชเครื่อง ATM รวม สําหรับ

ธนาคารหลายแหงเพ่ือลดคาใชจาย โครงการใชเครื่องมือดานการแพทยของโรงพยาบาล รวมกัน เพ่ือ

ลดตนทนุและคาใชจาย5.การขยายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต(Facilities for Future 

Expansion) เชน สวนสนุกมกีารจัดเครื่องเลนใหม ๆ หรือการขยายพ้ืนที่การใหบริการ  

 การบริการโดยรูปแบบจะกําหนดแนวทางและทิศทางของความสาเร็จของงานบริการ ซึ่งมี

ปจจัยสําคัญ 7ประการคือ  
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1. การทาใหลูกคาพอใจและประทับใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 

2. การประกันคุณภาพ (Quality Assurance)  

3. วิธีการ ระบบ และเทคโนโลยี (Methods, System and Technology)  

4. การตระหนักถึงคุณภาพ (Quality Awareness)  

5. การฝกอบรม(Training) 

6. การมีสวนรวม (Involvement)  

7. การเปนที่รูจักการยอมรับนับถือ(Recognition)  

 

ภาพที่ 2.16: Service Quality Effectiveness Model  

 

 

 จากภาพที่ 2.16 Service Quality Effectiveness Model จะพบวา ที่จุดศูนยกลาง 

หมายถึง ลูกคาในองคกรทั้งหมดซึ่งประกอบไปดวยลูกคา ภายในและภายนอก สิ่งสาคัญทีสุ่ดในการ

ทํางาน เพ่ือใหไดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดน้ัน จะตองเกิดจากลูกคาภายใน หรือพนักงาน

ทุกคน ในองคกรน้ัน ที่จะตระหนักในเรื่องของคุณภาพการบริการและหนาที่ ที่แตละคนรับผิดชอบ 

และ ความสาคัญของกระบวนการน้ัน วัตถุประสงคของกระบวนการน้ันโดยตรงเพ่ือใหบรรลุตามวัตถุ    

ประสงคของการปรับปรุง คือ ลูกคาพอใจสูงสุดน่ันเอง  

 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาทั้งหมด สรุปไดวา คุณภาพการใหบริการเกิดจากการ รับรู

คุณภาพการใหบริการของลูกคาที่มาใชบริการภายหลังจากที่ลูกคาไดรับบริการน้ันๆแลว ซึ่งแบงเปน 
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5 ดานที่สําคัญ ดังน้ัน ดานความเช่ือถือไววางใจ ดานความเช่ือมั่นดานสิ่งที่สามารถจับตองได ดาน

ความเอาใจใสตอลูกคา และดานการตอบสนองตอความตองการของลูกคาซึง่มีสวน สําคัญในการ

ทํางานของพนักงานธนาคารเปนอยางมาก เน่ืองสตูดิโอถายภาพเปนงานดานการใหบริการ ซึ่งใน

ปจจุบัน มีการแขงขันที่รุนแรง จะเห็นไดวาสตูดิโอถายภาพ ใหความสาคัญกับคุณภาพการใหบริการ

ลูกคามากดังน้ันจะตองพัฒนา ปรับปรุงระบบการใหบริการใหทันสมัยอยูเสมอ ไมวาจะเปนดาน

ระบบงาน เทคโนโลยี สถานที ่เครื่องมือ อุปกรณ สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ตลอดจนการ

ปฏิบัติงานของ  พนักงานที่ปฏิบัติตอลูกคา อยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สรางความเช่ือถือ 

และความเช่ือมั่น ใหกับลูกคา สามารถเขาถึงลูกคา ตอบสนองความตองการ และสรางความ

ประทับใจใหกบัลูกคา  ไดมากที่สุด ลูกคาก็จะกลับมาใชบริการและมีการบอกตอ 

 

2.6 แนวคิดเก่ียวกับการบริการแบบ (One Stop Service) 

 การใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ One-Stop Service หมายถึง การนํางานที่ใหบริการ

ทั้งหมดที่เกี่ยวของ มารวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกัน  ในลักษณะทีส่งตองานระหวางกันทันที

หรือเสร็จในขัน้ตอนหรือเสร็จในจุดใหบริการเดียว โดยมีจุดประสงคเพ่ือใหการใหบรกิารมีความ

รวดเร็วขึ้น 

 รูปแบบของการใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ มีไดหลายรูปแบบที่สําคญั คือ 

1. การนําหลายหนวยงานมารวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกัน 

 เปนการนํางานหลายขั้นตอนที่ตองผานหลายหนวยงานมารวมกันไวใหบริการอยูในสถานที่

เดียวกัน ซึ่งประโยชนที่เกิดขึ้น คือ ชวยลดระยะเวลาของการใหบริการใหนอยลง กลาวคือ แทนที่จะมี

การสงตองานระหวางหนวยงานที่เกี่ยวของในการใหบริการ ซึ่งจะตองใชเวลาในการเดินทางของ

เอกสารระหวางหนวยงานมาก ก็เปนการนําเจาหนาที่ของหลายหนวยงานที่เกี่ยวของมาทํางานรวมอยู

ที่จุดเดียวกันเพ่ือใหการสงตองานเปนไปดวยความรวดเร็วทันที 

 2. การกระจายอํานาจมาใหหนอยงานใดหนวยงานหน่ึงทําหนาที่ใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ 

 เปนการกระจายอํานาจไปใหเจาหนาที่ของหนวยงานใดหนวยงานหน่ึงเปนผูที่ทําหนาที่

ใหบริการแทนทั้งหมด โดยมีเจาหนาที่เพียงคนเดียวทําหนาที่ใหบริการเบ็ดเสร็จทั้งหมด ซึ่งรูปแบบน้ี

จะแตกตางจากรูปแบบแรก คือ ขณะที่รูปแบบแรกน้ันยังมีเจาหนาที่ของหลายหนวยงานยังใหบริการ

ตามหนาที่ที่รบัผิดชอบอยู เพียงแตนําเจาหนาที่ของหนวยงานที่เกี่ยวของทั้งหมดมาทํางานใหบริการ

รวมอยู ณ สถานที่เดียวกัน แตรูปแบบน้ีจะมีเจาหนาที่ของหนวยงานเดียวที่ทําหนาที่ใหบริการแบบ

เบ็ดเสร็จ ทั้งหมด โดยใชวิธีการใหหนวยงานอ่ืน ๆ กระจายอํานาจมาให เพ่ือใหประชาชนไมตอง 

ติดตอกับเจาหนาที่หลายคน ตัวอยางของรูปแบบน้ี เชน การใหบริการของธนาคาร เปนตน 

 3. การปรับปรงุและออกแบบใหมในการใหบริการ 
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 รูปแบบน้ีอาจใชวิธีการปรับลดหรือยุบรวมขั้นตอน (Reprocess) หรือการสรางใหม 

(Redesign) ดวยการนําแนวคิดตอไปน้ีมาใช ไดแก 

 -แนวคิดของการปรับปรุงงานใหงาย (Work Simplification) ที่ใหความสําคัญตอหลักการ

พ้ืนฐานที่สําคญั 4 ประการ ไดแก การขจัด (Eliminate) การรวม (Combine) การจัดการใหม 

(Rearrange) และการทําใหงายขึ้น (Simplify) 

 - แนวคิดการรื้อปรับระบบ (Reengineering) นําเสนอโดย ไมเคิล แฮมเมอร และเจมส แชม

ป (Michael Hammer and James Champy ) ที่ใหความสําคัญกับการนําคิดใหมขั้นพ้ืนฐาน 

(Fundamental) มีการออกแบบธุรกิจใหมอยางใหญ (Dramatic) แบบถอนรากถอนโคนหรือปฏิวัติ 

(Radical) โดยมองครอบคลุมธุรกิจทั้งระบบ (Entire Business System) ใหความสําคญัตอตัวช้ีวัดผล

การปฏิบัติงานที่สําคัญ คือ ตนทุน คุณภาพ เงินลงทุน การบริการ และความรวดเร็วในการดําเนินงาน 

 ในรูปแบบที่สามน้ีจะมีความแตกตางจากในสองรูปแบบแรก คือ ขณะทีส่องรูปแบบแรกยังคง

ขั้นตอนและวิธีการการใหบรกิารแบบเดิมไว ขณะที่รูปแบบน้ีจะเนนหาทางปรับปรุงขั้นตอนเดิมที่มีอยู

หรือออกแบบใหมเพ่ือใหมีประสิทธิภาพของการใหบริการเพ่ิมขึ้น เชน ตัดลดขั้นตอนที่ไมจําเปน

ออกไป ยุบรวมขั้นตอนใหมาเปนขั้นตอนเดียวกัน การออกแบบขั้นตอนและวิธีการใหบริการแบบใหม

ที่แตกตางและดีกวาเดิม 

4. การสามารถใหบริการผานทางอินเทอรเน็ตไดเสร็จทันที 

 การใหบริการผานทางอินเทอรเน็ตไดเสร็จทันที ถือไดวาเปนอีกรูปแบบหน่ึงของการนํา

แนวคิดการใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จหรือ One Stop Service มาใช เพียงแตไมมีเจาหนาที่ที่

ใหบริการที่ประชาชนเผชิญหนาเห็นโดยตรง แตประชาชนผูรับบริการสามารถติดตอกับเว็บไซทที่

หนวยงานที่ใหบริการไดจัดทําขึ้นมาตามกระบวนการและวิธีการที่กําหนดไวจนกระทั่งบริการแลว

เสร็จ 

 แนวคิดเก่ียวกับการใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ (0ne Stop Service) 

  การใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ หมายถึง การนํางานที่ใหบริการทั้งหมดที่เกี่ยวของกันมา

รวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกันในลักษณะที่สงตองานระหวางกัน หรือเสร็จในขั้นตอนหรือเสร็จใน

จุดใหบริการเดียวเบ็ดเสร็จ โดยมีวัตถุประสงคใหการใหการใหบริการมีความรวดเร็วขึ้น 

(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2548, หนา 236-240) 

 สมาน รังสิโยกฤษฎ (2544) ใหความหมายวา การบริหารและการจัดการโดยการใหบริการ

แบบ เบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop Services) เปนการบริหารและการจัดการโดยการนําขั้นตอน      

การดําเนินงาน ซึ่งมีหลายขั้นตอน หรือการนําหนวยงานที่เกี่ยวของในการดําเนินการ ซึ่งมีหลายหนวย

งานมารวมกันเพ่ือใหบริการลกูคาหรือประชาชนใหเสร็จสิน้ ณ จุดเดียว ทั้งน้ี เพ่ืออํานวยความ 

สะดวกแกลูกคา หรือประชาชนผูรับบริการใหเสร็จสนภายในครั้งเดียว  
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 เทพศักด์ิ บุณยรัตพันธ (2536) ใหความเห็นวา การใหบริการแบบจุดเดียวเบ็ดเสร็จ หมายถึง 

การนํางานที่ใหบริการทั้งหมดที่เกี่ยวของมารวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกัน ในลักษณะสงตองาน 

ระหวางกันทันทีหรือเสร็จในขั้นตอนหรือเสร็จในจุดใหบริการเดียว โดยมีจุดประสงคเพ่ือให การ

บริการมีความรวดเร็วขึ้น  

 พิจารณาจากคํานิยามดังกลาวขางตน การใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop 

services) จึงหมายถึง การนํางานที่ใหบริการทั้งหมดที่อาจมีความเกี่ยวของ ตอเน่ืองกัน หรืออาจไมมี

ความเกี่ยวของตอเน่ืองกัน มารวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกัน จุดใดจุดหน่ึงเพียงแหงเดียว ใน

ลักษณะที่สงตองานระหวางกันทันที หรือเสร็จในขั้นตอนหรือ เสร็จในจดุใหบริการเดียว โดยมีวัตถุ

ประสงคเพ่ือใหประชาชนไดรับบริการที่สะดวก และมี ความรวดเร็วมากขึ้น (สมาน รังสิโยกฤษฎ,  

2544) 

แนวคิดการใหบริการแบบเบด็เสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop Services) กับแนวคิดการ บริการ

สาธารณะ (Public Service)  

จากคํานิยามของการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จณจุดเดียว(One-stop Services)และการบรกิ 

าร สาธารณะ (Public Service) พบวา การใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop 

Services) เปนลักษณะ หรอืวิธีการหน่ึงตามกรอบแนวคิด การบริการสาธารณะ (Public Service) 

โดยเปนการ รวมเอาการบริการสาธารณะหลายๆ อยาง ของภาครัฐมารวมใหบริการ ณ จุดเพียงจุด

เดียว และมีลักษณะ 3 ประการ ตามหลักการของกรอบแนวคิดการบริการสาธารณะ (Public 

Service) ไดแก การใหบริการอยางตอเน่ือง สมำเสมอ เปนการใหบริการโดยหนวยงานภาครัฐ และมี

วัตถุประสงค เพ่ือใหประชาชนไดรับบริการที่สะดวก และมีความรวดเร็วมากขึ้น  

 รูปแบบของการใหบริการตามแนวคิดการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-

stop Services)  

รูปแบบของการใหบริการตามแนวคิดการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop 

Services) มีหลายรูปแบบดวยกัน ไดแก  

 รูปแบบที่ 1 การนําหลายหนวยงานมารวมใหบริการอยูในสถานที่เดียวกัน ดวยการนํางาน 

หลายขั้นตอนที่ตองผานหลายหนวยงานมารวมกันไวใหบรกิ ารอยูในสถานที่เดียวกันซึ่งประโยชน ที่

เกิดขึ้นคือ ชวยลดระยะเวลาของการใหบริการนอยลง กลาวคือ แทนทีจ่ะมีการสงตองานระหวาง หน

วยงานที่เกี่ยวของในการใหบริการ ซึ่งจะตองใชเวลาในการเดินทางของเอกสารระหวาง หนวยงานมาก

เปลี่ยนมาเปนการนําเอาเจาหนาที่ของหลายหนวยงานที่เกี่ยวของมาทํางานรวมกขันจุดเดียวเพ่ือให

การสงตองานเปนไปดวยความรวดเร็วทันที  

 รูปแบบที่ 2 การกระจายอํานาจใหหนวยงานใดหนวยงานหน่ึงทําหนาที่ใหบริการแบบ 

เบ็ดเสร็จเพียงหนวยงานเดียว โดยมีเจาหนาที่ของหนวยงานใดหนวยงานหน่ึงน้ัน เปนผูรับผิดชอบ ทาํ
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หนาที่ใหบริการของหนวยงานตางๆ แบบเบ็ดเสร็จทั้งหมด เพ่ือใหประชาชนไมตองติดตอกับเจาหนาที่

หลายคน  

 รูปแบบที่ 3 การใหบริการผานทางระบบอินเตอรเน็ตไดเสร็จทันที ถือไดวาเปนการ ใหบริการ

ตามแนวคิดการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop Services) ดวยเชนกัน เพียงแตไมมี

การใชเจาหนาที่ทําหนาที่ใหบริการประชาชนโดยตรง แตประชาชนผูรับบริการ สามารถติดตอกับเว็บ

ไซดที่หนวยงานใหบริการไดจัดทําขึ้น ตามกระบวนการและวิธีการที่กําหนดไว จนกระทั่งการบริการ

ดังกลาวแลวเสร็จ (เทพศักด์ิ บุณยรัตนพันธุ, 2536) 

 ตัวอยางการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop Services) ในตางประเทศ  

 จากการทบทวนเอกสารเกี่ยวกับแนวคิดการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จดุเดียว (One-stop 

Services) ในตางประเทศพบวา แนวคิดการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-stop 

Services) เปนระบบการบริการรัฐแนวใหม เปนนวัตกรรมใหมในการใหบริการภาครัฐ ซึ่งไดรับ การ

ยอมรับอยางแพรหลายทั้งในประเทศที่พัฒนาแลวและประเทศที่กําลังพัฒนา โดยโครงการ ของ

บริการรวมนํารองในตางประเทศน้ันเกิดขึ้นต้ังแตชวงกอนปค.ศ. 1990 เปนตนมาแตเริ่ม ปรากฏ

ขึ้นอยางจริงจังในชวงปค.ศ.1994-1996 กลุมประเทศที่ไดรับการยอมรับวามีตนแบบของ การนํา

ระบบการบริการรวมมาดําเนินการ ไดแก ประเทศแคนาดา ยุโรป สหรฐัอเมริกา ออสเตรเลีย และ

สิงคโปร ดังน้ี  

 1). ประเทศแคนนาดา นับวาเปนรัฐบาลแรกในโลกที่ไดนําแนวคิดการใหบริการแบบ 

เบ็ดเสร็จ ณ จดุเดียว (One-stop Services) มาใชในการใหบริการประชาชน โดยรูปแบบที่นํามาใช

คือ การบริการหนาตางเดียว (Single Window Service Delivery) และการจดทะเบียนธุรกิจแบบ 

เบ็ดเสร็จ (One Stop Business Registration: OSBR)  

 การบริการหนาตางเดียว (Single Window Service Delivery) เริ่มดําเนินการในป 

ค.ศ.1997 ประชาชนสามารถรับบริการโดยผานชองทางอินเตอรเน็ตเพียงหนาตางเดียว รัฐสามารถ ส

งมอบบริการผานชองทางอินเตอรเน็ตไดมากกวา 120 ชนิดในนามของหนวยงานรัฐ 11 หนวยงาน 

การใหบริการผานทางอินเตอรเน็ตไดรับการยอมรับมากทีสุ่ดก็คือ การจดทะเบียนธุรกิจแบบ เบ็ดเสรจ็ 

(One Stop Business Registration: OSBR)25  

 2) กลุมประเทศยุโรป ไดมีการนําระบบรัฐบาลเบ็ดเสร็จ (One-stop Government) มา

ดําเนินการ เปนระบบที่เนนนําบริการจากหลาย ๆ หนวยงานมาไว ณ สถานที่เดียวกัน เพ่ือให 

ประชาชนและธุรกิจสามารถรับบริการและดําเนินการในการติดตอพรอมกัน โดยมีการดําเนินเรื่อง  

ผานชองทางสํานักงาน โทรศัพท อินเตอรเน็ตและอ่ืนๆ การใหบริการแบบเบ็ดเสร็จน้ีชวยให 

ประชาชนไดรับความสะดวกในการรับบริการของรัฐ สามารถเขาถึงบริการภาครัฐไดงาย และไดรับ 

บรกิารที่ตรงกับความตองการของแตล ะบุคคลมากกวาระบบบรกิ ารในอดีต26  
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 3) ประเทศสหรัฐอเมริกา ในป ค.ศ.1994 กระทรวงแรงงานสหรัฐอเมรกิาไดรวมกับรัฐบาล 

ระดับมลรัฐและระดับทองถิ่น จัดต้ังศูนยบริการเบ็ดเสร็จดานอาชีพ ที่เรียกวา Career One-stop 

Service Center เพ่ือใหบริการแกประชาชน และวิสาหกจิเกี่ยวกับจัดหาอาชีพและแรงงาน และการ

ใหคําปรึกษา และฝกอบรมดานวิชาชีพโดยเริ่มตนดําเนินการทั้งสิ้นใน25 มลรัฐและมกีารขยาย

ขอบเขตของการ บริการเพ่ิมขึ้นอีก10 มลรฐัในปถัดมาระบบการบริการเบ็ดเสร็จน้ีอยูบนหลักการ

พ้ืนฐานสี่ประการ คือ มีความเปนอเนกประสงค (Universality) มีทางเลอืกใหลูกคา (Customer 

Choices) มีการบูรณาการ (Integration) และมีผลสัมฤทธ์ิ (Results) ตอมาในปค.ศ. 2001 รัฐบาล

สหรัฐฯไดเริ่มโครงการ ศูนยบริการเบ็ดเสร็จสําหรับงานบริการดานสารสนเทศทางภูมศิาสตรที่เรียกวา

Geospatial One-Stop Service เพ่ือใหหนวยงานตางๆทั้งภาครัฐและภาคเอกชนตลอดจน

ประชาชนสามารถเขาสูขอมูลและ สารสนเทศทางภูมิศาสตรที่เกี่ยวของกับความปลอดภัยดานพ้ืนที่

อยูอาศัยและดานสุขภาพ นอกจากน้ี รัฐบาลสหรฐัอเมริกายังไดดําเนินโครงการ Recreation One-

stop service เพ่ือใหบริการดานการ พักผอนหยอนใจและอนื ๆแกประชาชนระบบบริการเบ็ดเสร็จส

วนใหญในประเทศสหรฐัอเมรกิาน้ัน เปนระบบที่เนนการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารเป

นหลัก 

 4) ประเทศออสเตรเลีย ไดมีการจัดต้ังศูนยบริการรวมตามแนวคิด การใหบริการ แบบ

เบ็ดเสร็จณจุดเดียว (One-stop Services) ภายใตตราบริการที่เรียกวา Cent Relink ขึ้น เพ่ือให

บริการดานขอมูลการชําระเงินและบริการอ่ืนๆแกประชาชนจํานวนกวา6 ลานคนเมื่อป ค.ศ.1997 

Cent Relink มีกระทรวงพันธมิตรในหวงโซของการสงมอบบริการจํานวนทั้งสิ้น 15 กระทรวง เชน 

กระทรวงสุขภาพและคนชรา กระทรวงศึกษาและวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี กระทรวงการวาจาง

และแรงงานสมัพันธ เปนตน  

 คณะวิทยาศาสตรา มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเถราธนบุรี. รายงานผลการศึกษา เรื่อง 

โครงการวิจัย: การศึกษาความเหมาะสมของการนารูปแบบของศูนยบริการรวมแบบตางๆมาใชกับ 

หนวยงาน บริการภาครัฐ (สํานักงาน ก.พ.ร., 2548) 

 



บทที่ 3 

ระเบยีบวิธีวิจัย 

 

3.1 วิธีการวิจัย (Method of Research Used) 

 สําหรับโครงการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ี ผูวิจัยไดทําการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive 

Research) เพ่ือที่จะอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคและความพึงพอใจของผูบริโภค ทั้งน้ี เพ่ือนํา

ผลการวิจัยไปใชในการวางแผนธุรกิจ สตูดิโอถายภาพแบบ (One Stop Service) Memories 

Studio เพ่ือใหสตูดิโอตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคไดเหนือกวาคูแขง 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพ่ือใชในการเก็บขอมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสอบถามผูตอบแบบสอบถาม นอกจากน้ีผูวิจัยไดเก็บ

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยเก็บขอมูลจาดหนังสือเรียน วิทยานิพนธ และเว็บไซต 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ผูวิจัยเลือกกลุมตัวอยาง เปนประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ใชวิธีการจับฉลาก เหมาะสําหรับกลุมประชากรที่มี

ขนาดเล็ก หรือมีจํานวนประชากรไมมากนัก ผลลัพธที่ได คอืประชากร ที่มีชวงอายุ ต้ังแต 23-35 ป ที่

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ดังตอไปน้ี เขตบางกะป , เขตบางเขน , เขตพญาไท , เขตจตุจักร , 

เขตหวยขวาง  , เขตลาดพราว , เขตวัฒนา , เขตสาทร 

  3.2.1  ขนาดตัวอยาง 

 การคํานวนขนาดขแงกลุมตัวอยางในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรหรือประชากรที่ไม

สามารถนับจํานวนได ใชสูตรของ W.G Cochran 

 กรณีไมทราบจาํนวนประชากร 

                                                =0.80(1-0.80) 1.962 

                                                                                          0.052                      

         =385 คน 

 

เมื่อ  n คือ  จาํนวนกลุมตัวอยางที่ตองการ 

  P คือ สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยตองการสุม(โดยทั่วไปนิยมใชสัดสวน 30% หรือ 0.30) 

 Z คือ ระดับความมั่นใจที่กําหนด หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ  น้ี 
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  Z  คือ0.05  เทากับ 1.96 (ความเช่ือมั่น95%) >> Z = 1.96 

  d คือ สัดสวนความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได (จะตองสอดคลองกับคา Z ที่ระดับความ

เช่ือมั่นน้ันๆ)  คือ  

  ระดับความเช่ือมั่น95% สัดสวนความคลาดเคลื่อนเทากับ 0.05 

3.2.2  ขั้นตอนการสุมตัวอยาง 

 ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางโดยใชความนาจะเปน แบบ ( Probability Sampling) โดยมีขั้นตอน

การสุมตัวอยางดังน้ี  

การสุมตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Sampling) 

 เน่ืองจากขนาดตัวอยาง เทากับ 385 คน ผูวิจัยจึงเก็บขอขอมูลกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 

คน ดังน้ันผูวิจัยจึงเก็บแบบสอบถาม 8 เขตในกรุงเทพมหานคร จํานวน50 ชุด รวมเปน 400 ชุด ดัง

ตารางตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: สถานที่เก็บแบบสอบถาม  

 

รายช่ือเขต จํานวนแบบสอบถาม 

1. เขตบางกะป 50 ชุด 

2.เขตบางเขน 50 ชุด 

3.เขตพญาไท 50 ชุด 

4.เขตจตุจักร 50 ชุด 

5.เขตหวยขวาง 50 ชุด 

6.เขตลาดพราว 50 ชุด 

7.เขตวัฒนา 50 ชุด 

8.เขตสาทร 50 ชุด 

รวม 400 ชุด 

 

3.2.3  เครื่องมือที่ใชในการทําวิจัย/แบบสอบถาม 

 ผูวิจัยใชแบบสอบถามปลายเปดและปลายปดเปนเครื่องมือในการทําวิจัย แบบสอบถามที่ใช

ในการวิจัยครั้งน้ีแบงออกเปน 3 สวน 
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 สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัว (Demographic profile) ไดแก เพศ อายุ 

ระดับ การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 

 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสตูดิโอถายภาพบุคคล ซึ่งสอบถาม

เกี่ยวกับ พฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพ   

 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ   

สตูดิโอถายภาพ 

 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับ การบริการแบบเบ็ดเสร็จจุดเดียว (One stop service) ที่มี

ผลตอการตัดสินใจใชบริการ สตูดิโอถายภาพ 

 

3.3 การทดสอบเครื่องมือการวิจัย  

  เปนการทดสอบเครื่องมือการวิจัยแบบ (Try-Out)เครื่องมือการวิจัยที่ประกอบดวยชุดของ

คําถามที่จะตองใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลทุกประเภทในการวิจัย 

ทั้งขอความจริง ความคิดเห็น การตัดสินใจ ความพึงพอใจ การมีสวนรวมและความผูกพันตาง ๆ เปน

รายบุคคลหรือกลุมบุคคล ซึ่งแบบสอบถามมีหลายลักษณะ เชน แบบคําถามใหตอบรับหรือปฏิเสธ 

แบบมีหลายตัวเลือก แบบตรวจสอบรายการ แบบจัดอันดับ แบบลิเคิรทและแบบคําถามปลายเปด

 จากน้ันจึงนําแบบสอบถามดังกลาวไปทดลองใชกับกลุมตัวอยาง ซึ่งเปนกลุมตัวอยางคนละ

กลุมกับกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัย แตมีลักษณะใกลเคียงกัน จํานวน 40 คน ตามที่กลาวไป

ขางตน เพ่ือนําขอมูลไปทําการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามรายขอและทั้งฉบับโดยหาคา

อํานาจจําแนกของขอคําถาม และหาคาสมัประสิทธ์ิสหพันธแอลฟาระหวางขอคําถามกับคําถามรวม 

(Corrected Item Total Correlation) ซึ่งไดผลรวมเทากบั 0.911  
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ตารางที่ 3.2:  ตารางคาสัมประสิทธสหสมัพันธดวยดี Cronbach (Cronbach 's alpha - α ) คา 

       ดัชนีสอดคลอง (Corrected Item – Total Correlation) และมาตรวัดของ 

       แบบสอบถาม  

 

ขอคําถาม α  IOC 

คุณภาพของภาพถาย .906 1.00 

รูปแบบและแพคเกจที่หลากหลาย .906 1.00 

ความเช่ียวชาญของชางภาพ .905 1.00 

ความทันสมัยของอุปกรณ .908 1.00 

ความเหมาะสมกับราคา .911 1.00 

มีหลายราคาใหเลือก .908 1.00 

ราคาเมื่อเทียบกับคูแขง .904 1.00 

ที่ต้ังมีความสะดวกสบายในการเดินทาง .905 1.00 

สตูดิโอสวยงามสะดุดตา .908 1.00 

สตูดิโอมีบริการอํานวยความสะดวก .900 1.00 

มีโฆษณาผานสื่อตาง .906 1.00 

พนักงานมีความรูความชํานาญในการใหบรกิาร .908 1.00 

มีระบบยืดหยุนรองรับความเปลี่ยนแปลง .904 1.00 

มีระบบการใหบริการครบถวนทุกความตองการ .904 1.00 

การประสานงานระหวางเจาหนาที่กับหนวยงานตางๆ .908 1.00 

มีระบบการบริการที่สะดวกรวดเร็ว .905 1.00 

การใหบริการของบุคคลากร อัธยาศัยดี สุภาพออนโยน .909 1.00 

มีระบบการแสดงแผนผังของบริการที่ชัดเจน .907 1.00 

 

 การทดสอบความถูกตองของคําถามที่ใชในการสัมภาษฌ โดยผูศึกษาวิจัยไดนํารูปแบบของ

คําถามใหผูทรงคุณวุฒิพิจราณา เพ่ือทดสอบความถูกตอง 
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3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยการรวบรวมขอมูลจาก 2 แหลง ดังน้ี 

 3.4.1 ขอมูลปฐมภูมิ 

 เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากการทําวิจัยกลุมตัวอยางจํานวน 2 กลุมคอื ขอมูลที่ไดจากการ

สัมภาษณตัวแทนผูประกอบธุรกิจสตูดิโอถายภาพ จํานวน 3 คน และเปนขอมูลสถิติเชิงสํารวจ ที่ได

จากการแจกแบบสอบถามใหกับจํานวนประชากรกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุดดวยตนเอง เมื่อได

แบบสอบถามแลว จึงนํามาตรวจสอบความสมบูรณ และความถูกตองของบอมูลแลวนํามาประมวลผล

ดวยเครื่องคอมพิวเตอร  

 3.4.2 ขอมูลทติุยภูมิ 

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลตางๆ จากเอกสาร บทความ ขาว สถิติ นิตยาสารการตลาด และ

สื่ออิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนฐานขอมูลสําหรับใชเปน

แนวทางในการศึกษาวิจัย และชวยในการวางแผนการบริหารการจัดการและการวางกลยุทธทาง

การตลาด สําหรับจัดต้ัง โครงการ สตูดิโอถายภาพแบบครบวงจร (Memories Studio ) 

 

3.5 การใชสถิติวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลมาทําการวิเคราะห โดยแบงขอมูลออกเปน 2 

สวน ดังน้ี 

3.5.1 ขอมูลปฐมภูมิ 

 ในสวนของขอมูลสถิติเชิงสํารวจที่เก็บขอมูลจากแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด ผูวิจัยจะใช

การวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เพ่ือแจกแจงความถี่ (Frequency) กอนจะคํานวณหาคาเฉลี่ยเปนรอยละ (Percentage) 

ในการอธิบายขอมูล ประชากรศาสตร พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาพ 

3.5.2 ขอมูลทติุยภูมิ 

 สวนของขอมูลๆ ที่ไดทําการศึกษาคนควาจากเอกสาร บทความ ขาว สถติิ นิตยาสาร

การตลาด และสื่อ อิเล็กทรอนิกส รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของน้ันจัดเปนการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยจะใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 



 

 

บทที่ 4 

การวิเคราะหผลการวิจัย 

 

 เน้ือหาในบทน้ีนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม สวนประสมทางการตลาด 

และระบบบริการแบบ One Stop Service โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอน และ

นําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล เพ่ือนําไปใชในการวางแผนธุรกิจสําหรับสตูดิโอถายภาพแบบ One 

Stop Service Memories Studio ดังน้ี 

 

4.1 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางที่ตอบ

แบบสอบถาม จํานวน 400 คน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยการ

แจกแจงความถี่และหาคารอยละ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: เพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 159 39.75 

หญิง 241 60.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.1 แสดงขอมูลทั่วไปดานเพศของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มี

จํานวน 241 คน คิดเปนรอยละ 60.25 และที่เหลือเปนเพศชาย มีจํานวน 159 คน คดิเปนรอยละ 

39.75 
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ตารางที่ 4.2: อายุ 

 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

23 – 25 ป 120 30.00 

26 – 28 ป 120 30.00 

29 – 31 ป 97 24.25 

32 – 35 ป 63 15.75 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.2 แสดงขอมูลทั่วไปดานอายุของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมีอายุระหวาง 

23-25 ป และ 26-28 ป ชวงอายุละ 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 เทากัน รองลงมามีอายุระหวาง 

29-31 ป มีจํานวน 97 คน คดิเปนรอยละ 24.25 และที่เหลือมีอายุระหวาง 32-35 ป มีจํานวน 63 

คน คิดเปนรอยละ 15.75 

 

ตารางที่ 4.3: ระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนปลาย 23 5.75 

ปริญญาตร ี 292 73.00 

ปริญญาโท 82 20.50 

ปริญญาเอก 3 0.75 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.3 แสดงขอมูลทั่วไปดานระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมี

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 292 คน คิดเปนรอยละ 73.00 รองลงมาคือระดับปริญญาโท มี

จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 ถัดมาคือระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย มีจํานวน 23 คน คิดเปน

รอยละ 5.75 และที่เหลือมีการศึกษาระดับปริญญาเอก มจีํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 
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ตารางที่ 4.4: อาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

พนักงานเอกชน 288 72.00 

ขาราชการ 29 7.25 

รัฐวิสาหกิจ 34 8.50 

ธุรกิจสวนตัว 28 7.00 

อ่ืน ๆ 21 5.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.4 แสดงขอมูลทั่วไปดานอาชีพของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมีอาชีพเปน

พนักงานเอกชน มีจํานวน 288 คน คิดเปนรอยละ 72.00 รองลงมาคือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 

34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 ถัดมาคือขาราชการ มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.25 ถัดมามีอาชีพ

ธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และที่เหลือคืออาชีพอ่ืน ๆ มจีํานวน 21 คน คิด

เปนรอยละ 5.25 

 

ตารางที่ 4.5: รายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 5,000 บาท 1 0.25 

5,001 – 10,000 บาท 23 5.75 

10,001 – 15,000 บาท 98 24.50 

15,001 – 20,000 บาท 100 25.00 

20,001 – 25,000 บาท 53 13.25 

25,001 – 30,000 บาท 40 10.00 

30,001 – 35,000 บาท 39 9.75 

35,001 – 40,000 บาท 17 4.25 

40,001 บาท ขึ้นไป 29 7.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.5 แสดงขอมูลทั่วไปดานรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมี

รายไดตอเดือนระหวาง 15,001-20,000 บาท มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 รองลงมามี

รายไดตอเดือนระหวาง 10,001-15,000 บาท มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 ถัดมามีรายได

ตอเดือนระหวาง 20,001-25,000 บาท มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 ถัดมามีรายไดตอ

เดือนระหวาง 25,001-30,000 บาท มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 ถัดมามีรายไดตอเดือน

ระหวาง 30,001-35,000 บาท มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.75 ถัดมามีรายไดตอเดือน 40,001 

บาทขึ้นไป มีจาํนวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.25 ถัดมามีรายไดตอเดือนระหวาง 5,001-10,000 บาท 

มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.75 ถัดมามีรายไดตอเดือนระหวาง 35,001-40,000 บาท มีจํานวน 

17 คน คิดเปนรอยละ 4.25 และที่เหลือมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท มีจํานวน 1 คน คิดเปน

รอยละ 0.25 

 

4.2 พฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบคุคล 

 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน ไดแก ความถี่ในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ 

ระยะเวลาที่คิดวาเหมาะสมในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ คาใชจายโดยเฉลี่ยในการใช

บริการสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง วันและเวลาที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ ชองทางที่

ทําใหรูจักสตูดิโอถายภาพ ลักษณะภาพถายที่คาดหวัง การใชประโยชนจากภาพถาย และปจจัยทีม่ี

ความสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ โดยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในรูปจํานวนและรอยละ 

ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

ตารางที ่4.6: ความถี่ในการใชบริการ 

 

ความถ่ีในการใชบรกิาร จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 ครั้ง/ป 228 57.00 

1 – 2 ครั้ง/ป 154 38.50 

3 – 4 ครั้ง/ป 13 3.25 

4 – 6 ครั้ง/ป 2 0.50 

มากกวา 6 ครั้ง/ป 3 0.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.6 แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานความถี่ในการใชบริการ พบวา สวนใหญใชบริการนอยกวา 1 ครั้ง/ป มีจํานวน 228 คน 

คิดเปนรอยละ 57.00 รองลงมาคือ 1-2 ครัง้/ป มีจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 ถัดมาคือ 3-

4 ครั้ง/ป มีจํานวน 13 คน คดิเปนรอยละ 3.25 ถัดมาคือมากกวา 6 ครั้ง/ป มีจํานวน 3 คน คิดเปน

รอยละ 0.75 และที่เหลือคือ 4-6 ครั้ง/ป มจีํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 

 

ตารางที่ 4.7: ระยะเวลาที่คิดวาเหมาะสมในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ 

 

ระยะเวลาที่เหมาะสมในการใชบรกิาร จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 ช่ัวโมง 160 40.00 

1 – 3 ช่ัวโมง 198 49.50 

4 – 6 ช่ัวโมง 32 8.00 

6 ช่ัวโมงขึ้นไป 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.7 แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานระยะเวลาที่คิดวาเหมาะสมในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง พบวา สวน

ใหญใชเวลา 1-3 ช่ัวโมง มีจํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาคือนอยกวา 1 ช่ัวโมง มี

จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 ถัดมาคือ 4-6 ช่ัวโมง มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 

และที่เหลือคือ 6 ช่ัวโมงขึ้นไป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50  
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ตารางที่ 4.8: คาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง 

 

คาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 5,000 บาท 225 56.25 

5,001 – 10,000 บาท 85 21.25 

10,001 – 15,000 บาท 41 10.25 

15,001 – 20,000 บาท 25 6.25 

20,001 – 30,000 บาท 13 3.25 

30,001 – 35,000 บาท 5 1.25 

35,001 – 40,000 บาท 3 0.75 

40,001 – 50,000 บาท 2 0.50 

50,001 – 55,000 บาท 1 0.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.8 แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชบรกิารสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง พบวา สวนใหญมี

คาใชจายนอยกวา 5,000 บาท มีจํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 56.25 รองลงมามีคาใชจายระหวาง 

5,001-10,000 บาท มีจํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25 ถัดมามีคาใชจายระหวาง 10,001-

15,000 บาท มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.25 ถัดมามีคาใชจายระหวาง 15,001-20,000 บาท 

มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 ถัดมามีคาใชจายระหวาง 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 13 

คน คิดเปนรอยละ 3.25 ถัดมามีคาใชจายระหวาง 30,001-35,000 บาท มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอย

ละ 1.25 ถัดมามีคาใชจายระหวาง 35,001-40,000 บาท มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ถัดมา

มีคาใชจายระหวาง 40,001-50,000 บาท มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 และที่เหลือมี

คาใชจายระหวาง 50,001-55,000 บาท มีจํานวน 1 คน คดิเปนรอยละ 0.25 
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ตารางที่ 4.9: วันที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ 

 

วันที่สะดวกในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

วันจันทร – วันศุกร 44 11.00 

วันเสาร 203 50.75 

วันอาทิตย 132 33.00 

วันหยุดนักขัตฤกษ 21 5.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.9 แสดงขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานวันที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ พบวา สวนใหญสะดวกวันเสาร มีจํานวน 

203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 รองลงมาคือวันอาทิตย มีจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 ถัด

มาคือวันจันทร-วันศุกร มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 และที่เหลอืสะดวกวันหยุดนักขัตฤกษ 

มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25  

 

ตารางที่ 4.10: เวลาที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ 

 

เวลาที่สะดวกในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

09.00 น. – 12.00 น. 75 18.75 

12.00 น. – 15.00 น. 161 40.25 

15.00 น. – 18.00 น. 122 30.50 

18.00 น. – 22.00 น. 42 10.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.10 แสดงขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานเวลาที่สะดวกในการใชบริการสตูดิโอถายภาพในแตละครัง้ พบวา สวนใหญสะดวก

ชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. มีจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.25 รองลงมาคือชวงเวลา 

15.00 น. – 18.00 น. มีจํานวน 122 คน คดิเปนรอยละ 30.50 ถัดมาคือชวงเวลา 09.00 น. – 12.00 

น. มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 และที่เหลือสะดวกชวงเวลา 18.00 น. – 22.00 น. มี

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50  
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ตารางที่ 4.11: ชองทางที่ทําใหรูจักสตูดิโอถายภาพ 

 

ชองทางที่ทําใหรูจักสตูดิโอถายภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

หนังสือพิมพ 10 2.50 

หนังสือนิตยสาร 17 4.25 

อินเทอรเน็ต 148 37.00 

คนรูจัก 208 52.00 

อ่ืน ๆ 17 4.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.11 แสดงขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานชองทางที่ทําใหรูจักสตูดิโอถายภาพ พบวา สวนใหญรูจักสตูดิโอถายภาพผานทางคนรูจัก 

มีจํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.00 รองลงมาคืออินเทอรเน็ต มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 

37.00 ถัดมาคือหนังสือนิตยสารและชองทางอ่ืน ๆ มีจํานวนชองทางละ 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25 

เทากัน และที่เหลือคือหนังสอืพิมพ มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50  

 

ตารางที่ 4.12: ลักษณะภาพถายที่คาดหวัง 

 

ลักษณะภาพถายที่คาดหวัง จํานวน (คน) รอยละ 

รูปรางหนาตาดี 179 44.75 

เปนงานศิลปะ 52 13.00 

บงบอกความเปนตัวตนของตนเอง 76 19.00 

แฟช่ัน เสื้อผา ที่แตกตางจาก

ชีวิตประจําวัน 27 6.75 

นําไปใชประโยชนอ่ืน ๆ ตอไปได 65 16.25 

อ่ืน ๆ  1 0.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.12 แสดงขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานลักษณะภาพถายที่คาดหวัง พบวา สวนใหญคาดหวังใหภาพถายออกมารูปรางหนาตาดี 
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มีจํานวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.75 รองลงมาคาดหวังใหภาพถายบงบอกความเปนตัวตนของ

ตนเอง มีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 ถัดมาคาดหวังใหภาพถายสามารถนําไปใชประโยชน

อ่ืน ๆ ได มีจํานวน 65 คน คดิเปนรอยละ 16.25 ถัดมาคาดหวังใหภาพถายมีลักษณะเปนงานศิลปะ 

มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00 และที่เหลือคืออ่ืน ๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25 

 

 ตารางที่ 4.13: การใชประโยชนจากภาพถาย 

 

การใชประโยชนจากภาพถาย จํานวน (คน) รอยละ 

เปนของตกแตง ประดับสถานที ่ 71 17.75 

เปนที่ระลึก เกบ็ความทรงจํา 236 59.00 

เปนของขวัญ 11 2.75 

แสดงตัวตน เชน บนเว็บไซตหรือเว็บ

สวนตัว 76 19.00 

อ่ืน ๆ 6 1.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.13 แสดงขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานการใชประโยชนจากภาพถาย พบวา สวนใหญนําไปเปนของที่ระลึก/เก็บความทรงจํา มี

จํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 59.00 รองลงมานําไปใชแสดงตัวตน (เชน บนเว็บไซตหรือเว็บสวนตัว 

เปนตน) มีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 ถัดมานําไปเปนของตกแตง/ประดับสถานที่ มีจํานวน 

71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 ถัดมานําไปเปนของขวัญ มีจาํนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 และที่

เหลือคืออ่ืน ๆ มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 
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ตารางที่ 4.14: ปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ 

 

ปจจัยที่มีความสําคญัตอ 

การเลือกสตูดิโอถายภาพ 

เลือก/ใช ไมเลือก/ไมใช 

จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

ราคา 322 80.50 78 19.50 

คุณภาพ 345 86.25 55 13.75 

การเดินทางสะดวก 237 59.25 163 40.75 

มีการสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 138 34.50 262 65.50 

ช่ือเสียงของสตูดิโอ 113 28.25 287 71.75 

ช่ือเสียงของชางภาพ 98 24.50 302 75.50 

มีแพ็กเกจใหเลอืกหลากหลาย 197 49.25 203 50.75 

มีบริการครบวงจร 225 56.25 175 43.75 

บรรยากาศภายในสตูดิโอ 152 38.00 248 62.00 

 

 จากตารางที่ 4.14 แสดงขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชสตูดิโอถายภาพบุคคลของกลุม

ตัวอยาง ดานปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญสูงสุดคือ 

“คุณภาพ” โดยมีผูเลือกขอน้ีจํานวน 345 คน คิดเปนรอยละ 86.25 รองลงมาคือปจจัย “ราคา” มีผู

เลือกขอน้ีจํานวน 322 คน คดิเปนรอยละ 80.50 อันดับที่สามคือปจจยั “การเดินทางสะดวก” มีผู

เลือกขอน้ีจํานวน 237 คน คดิเปนรอยละ 59.25 อันดับที่สี่คือปจจัย “มีบริการครบวงจร” มีผูเลือก

ขอน้ีจํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 56.25 อันดับที่หาคือปจจัย “มแีพ็กเกจใหเลือกหลากหลาย” มี

ผูเลือกขอน้ีจํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 38.00 อันดับที่หกคือปจจัย “บรรยากาศภายในสตูดิโอ” 

มีผูเลือกขอน้ีจาํนวน 152 คน คิดเปนรอยละ 34.50 อันดับที่เจ็ดคือปจจัย “มีการสงเสริมการขาย 

(ลด แลก แจก แถม)” มีผูเลอืกขอน้ีจํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 อันดับที่แปดคือปจจัย 

“ช่ือเสียงของสตูดิโอ” มีผูเลือกขอน้ีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.25 และอันดับสุดทายคือ

ปจจัย “ช่ือเสยีงของชางภาพ” มีผูเลือกขอน้ีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50 
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4.3 ความพงึพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพ 

 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพของ

กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน ตามแนวคิดปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P 

Marketing Mix) ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ต้ัง และดานการสงเสริมการตลาด   

โดยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในรูปคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)          

ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.15: ความพึงพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพ 

 

ความพึงพอใจตอการใชบรกิารสตูดิโอถายภาพ Mean S.D. 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 4.27 0.545 

คุณภาพของภาพถาย 4.50 0.609 

รูปแบบและแพคเกจหลากหลาย 4.01 0.823 

ความเช่ียวชาญของชางภาพ 4.37 0.680 

ความทันสมัยของอุปกรณ 4.20 0.787 

ดานราคา (Price) 4.24 0.650 

ความเหมาะสมกับราคา 4.44 0.684 

มีหลายราคาใหเลือก 4.21 0.809 

ราคาเมื่อเทียบกับคูแขง 4.08 0.806 

ดานสถานที่ต้ัง (Place) 4.17 0.677 

ที่ต้ังมีความสะดวกสบายในการเดินทาง 4.34 0.699 

สตูดิโอสวยงามสะดุดตา 4.15 0.810 

สตูดิโอมีบริการอํานวยความสะดวก 4.03 0.965 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 4.14 0.630 

มีโฆษณาผานสื่อตางๆ 3.94 0.879 

มีการสงเสริมการขายตางๆ 4.06 0.811 

พนักงานมีความรูความชํานาญในการใหบรกิาร 4.41 0.651 

ภาพรวมความพึงพอใจ 4.21 0.516 
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จากตารางที่ 4.15 แสดงขอมลูเกี่ยวกับความพึงพอใจตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพของ

กลุมตัวอยาง พบวา ภาพรวมความพึงพอใจในภาพรวมทุกดานมีคาเฉลีย่เทากับ 4.21 สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.516 เมือ่พิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.27 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.545 รองลงมาคือดานราคา มีคาเฉลีย่เทากับ 4.24 สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.650 ถัดมาคือดานสถานที่ต้ัง มีคาเฉลีย่เทากับ 4.17 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.677 และดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยตํ่าสุดเทากับ 4.14 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.630 

 ดานผลิตภัณฑ (Product) พบวา คุณภาพของภาพถาย มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเทากับ 

4.50 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.609 รองลงมาคือความเช่ียวชาญของชางภาพ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.37 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.680 ถัดมาคือความทันสมัยของอุปกรณ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.20 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.787 และลําดับสุดทายคือ รูปแบบและแพ็กเกจที่

หลากหลาย มคีาเฉลี่ยเทากับ 4.01 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.823 

 ดานราคา (Price) พบวา ความเหมาะสมกบัราคา มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเทากับ 4.44 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.684 รองลงมาคือการมีหลายราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.809 และลําดับสุดทายคือ ราคาเมื่อเทียบกับคูแขง มีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.08 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.806 

 ดานสถานที่ต้ัง (Place) พบวา ที่ต้ังมีความสะดวกสบายในการเดินทาง มีคาเฉลี่ยความพึง

พอใจสูงสุดเทากับ 4.34 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.699 รองลงมาคือสตูดิโอสวยงามสะดุดตา 

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.15 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.810 และลําดับสุดทายคือ สตูดิโอมีบริการ

อํานวยความสะดวกตาง ๆ (เชน Free WIFI หรือรานกาแฟเล็ก ๆ เปนตน) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.965 

 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) พบวา การที่พนักงานมีความรูความชํานาญในการ

ใหบริการ มคีาเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเทากับ 4.41 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.651 รองลงมา

คือมีการสงเสรมิการขายตาง ๆ มคีาเฉลี่ยเทากับ 4.06 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.811 และ

ลําดับสุดทายคือ การมีโฆษณาผานสื่อตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 

0.879 

 

4.4 ความพงึพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop Service 

 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop 

Service ของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน โดยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลใน

รูปคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดังรายละเอียดตอไปน้ี 
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ตารางที่ 4.16: ความพึงพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop Service 

 

ความพึงพอใจตอระบบการบริการ 

แบบ One Stop Service 
Mean S.D. 

มีระบบการแสดงแผนผังของการบริการที่ชัดเจน 4.07 0.723 

มีระบบยืดหยุนรองรับความเปลี่ยนแปลง 4.14 0.702 

มีระบบการใหบริการครบถวนทุกความตองการ 4.21 0.763 

การประสานงานระหวางเจาหนาที่กับหนวยงานตางๆ 4.14 0.803 

มีระบบการบริการที่สะดวกรวดเร็ว 4.39 0.714 

การใหบริการของบุคคลากร อัธยาศัยดี สุภาพออนโยน 4.47 0.652 

ภาพรวมความพึงพอใจ 4.24 0.544 

 

 จากตารางที่ 4.16 แสดงขอมลูเกี่ยวกับความพึงพอใจตอระบบการบริการแบบ One Stop 

Service พบวา ภาพรวมความพึงพอใจในภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.544 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา “การใหบริการของบุคคลากร อัธยาศัยดี สุภาพ

ออนโยน” มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.47 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.652 รองลงมาคือ “มีระบบ

การบริการที่สะดวกรวดเร็ว” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.714 ถัดมาคือ 

“มีระบบการใหบริการครบถวนทุกความตองการ” มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.763 ถัดมาคือ “มีระบบยืดหยุนรองรับความเปลี่ยนแปลง” มคีาเฉลี่ยเทากับ 4.14 สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.702 ถัดมาคือ “การประสานงานระหวางเจาหนาที่กับหนวยงานตาง ๆ” 

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.14 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.803 และขอทีม่ีคาเฉลี่ยตํ่าสดุคือ “มีระบบ

การแสดงแผนผังของการบริการที่ชัดเจน” เทากับ 4.07 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 0.723 

จากผลการวิจยัสามารถสรุปสาระสําคัญไดดังน้ี 

 1. กลุมผูใชบรกิารสวนใหญ เปนเพศหญิง (รอยละ 60.25) อายุระหวาง 23-28 ป (รอยละ 

60.00) มีการศกึษาระดับปริญญาตรี (รอยละ 73.00) มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน (รอยละ 72.00) 

และมีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001-20,000 บาท (รอยละ 25.00) ซึง่ถื่อเปนกลุมเปาหมายหลัก 

 2. กลุมผูใชบรกิารสตูดิโอถายภาพสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการสตูดิโอถายภาพดังน้ี  

สวนใหญใชบริการนอยกวา 1 ครั้ง/ป (รอยละ 57.00)  ระยะเวลาที่เหมาะสมในการถายภาพแตละ

ครั้งคือ 1-3 ช่ัวโมง (รอยละ 49.50) มีคาใชจายเฉลี่ยในการใชบริการแตละครั้งนอยกวา 5,000 บาท 

วันและเวลาที่สะดวกในการใชบริการคือ วันเสาร (รอยละ 50.75) ในชวงเวลา 12.00 น. – 15.00 น. 
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(รอยละ 40.25) คนสวนใหญรูจักสตูดิโอถายภาพมาจากคนรูจัก (รอยละ 52.00) มีความคาดหวังจะ

ใหภาพถายของตนเองออกมาในลักษณะรูปรางหนาตาดี (รอยละ 44.75) โดยนําภาพถายไปใช

ประโยชนเปนที่ระลึก/เก็บความทรงจํามากที่สุด (รอยละ 59.00)  สอดคลองกับคําสัมภาษณ ของ  

คุณ จรญั ชูเรอืงรัศมี เจาของ โอเค เว็ดด้ิง สตูดิโอ กลาววา "ลูกคาสวนใหญ รูจกัสตูดิโอถายภาพจาก

คนรูจักโดยการ บอกปากตอปาก ไดผลดี ไมมีตนทุน แตใชเวลานาน " 

 3. ผูใชบริการสวนใหญใหความสําคัญกับคณุภาพ (รอยละ 86.25) ราคา (รอยละ 80.50)  

การเดินทางสะดวก (รอยละ 59.25) การมบีริการครบวงจร (รอยละ 56.25) และการมีแพ็กเกจให

เลือกหลากหลาย (รอยละ 38.00) ตามลําดับ  สอดคลองกับคําสัมภาษณ ของ  

คุณ จรญั ชูเรอืงรัศมี เจาของ โอเค เว็ดด้ิง สตูดิโอ กลาววา "คุณภาพเปนเรื่องสําคัญมาก ถามีราคาที่

สูงกวานิดหนอยแตคุณภาพดีกวา ลูกคาก็จะเลือกที่คุณภาพ ทําแพ็กเกจที่มีราคาสูง แตในแพ็กเกจจะ

ยืดหยุนได เราจะดีไซนงาน ใหตามงบประมาณ” 

 4. ผูใชบริการสวนใหญมีความพึงพอใจในการใหบริการตามปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด (4P Marketing Mix) ในแตละปจจัยไมแตกตางกันมากนัก แสดงใหเห็นวาผูใหบริการธุรกิจ

สตูดิโอถายภาพยังจําเปนตองรักษามาตรฐานการใหบริการในแตละปจจัยไวอยางตอเน่ือง และในดาน

ที่มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูง ๆ เชน คุณภาพของภาพถาย ความเหมาะสมกับราคา ความสะดวกใน

การเดินทางมายังราน และความรูความชํานาญในการใหบริการของพนักงาน เปนตน ถือเปนจุดขาย

หลักที่ตองธํารงรักษาไวใหดีตลอดไป เพราะจะทําใหผูใชบริการมีความพึงพอใจและเกิดความ

ประทับใจในการใชบริการ เปนการสรางประสบการณทีดี่ในการใหบรกิารแกลูกคา และกอใหเกิด

ความภักดี (Royalty) ที่จะกลับมาใชบริการในครั้งตอ ๆ ไปอีกดวย 

 5. ในดานความหลากหลายของแพ็กเกจถายภาพ และการโฆษณาผานสือ่ตาง ๆ ซึ่ง

ผูใชบริการสวนใหญยังมีความพึงพอใจในการใหบริการนอยกวาดานอ่ืน ๆ แมวาคาเฉลี่ยจะไมตํ่า

จนเกินไป แตกแ็สดงใหเห็นวาสตูดิโอถายภาพยังใหบริการไดไมตรงตามความตองการของผูใชบริการ

ในดานดังกลาวสักเทาใดนัก 

 6. ในดานระบบการใหบริการแบบ One Stop Service ซึง่พบวา การใหบริการของ

บุคลากร อัธยาศัยดี สุภาพออนโยน เปนสิ่งที่ผูใชบริการพึงพอใจมากที่สดุ แสดงใหเห็นวาความ

ประทับใจ ณ จุดสัมผัส (Touch Point) ของผูใชบริการเปนเรื่องสําคัญ ดังน้ัน ผูใหบรกิารธุรกิจ

ถายภาพจึงตองใหการฝกอบรมแกพนักงานผูใหบริการลูกคาใหมีความสภุาพออนโยน มีอัธยาศัยไมตรี

ตอผูใชบริการ สามารถใหขอมูลที่จําเปนและเกี่ยวของกับการใหบริการแกลูกคาได นอกจากน้ีการมี

แผนผังของการใหบริการที่ชัดเจน จะชวยยกระดับความพึงพอใจใหกับผูใชบริการไดอีกทางหน่ึง 

กลาวคือผูใหบริการธุกิจสตูดิโอถายภาพจะตองมีการวางแผนผังการใหบรกิารที่ชัดเจน และในแตละ

ขั้นตอนหรือแตละกระบวนการจะตองกําหนดระยะเวลาการดําเนินการที่ชัดเจน เมื่อผูใชบริการทราบ
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ถึงแผนผังและระยะเวลาในการใหบริการดังกลาว และไดรบับริการตรงตามแผนผังที่กําหนดไวเปน

อยางดีก็จะเกิดความพึงพอใจในการใชบริการ และยังเปนการรักษามาตรฐานของการใหบริการอีก

ดวย 

 

4.5 การสัมภาษณเจาของธรุกิจ สตูดิโอถายภาพ จํานวน 3 คน 

 ในการสัมภาษณ บุคลากร ที่เปนเจาของธุรกิจสตูดิโอถายภาพ ซึ่งเปนการสัมภาษณเชิงลึก 

เพ่ือศึกษา ฑฤติกรรมความพึงพอใจของลูกคา ในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ และแนวทางในการทํา

ธุรกิจสตูดิโอถายภาพ โดยมีประเด็นคําถามทั่วไป เกี่ยวกับธุรกิจสตูดิโอถายภาพ และกลยุทธในการทํา

ธุรกิจสตูดิโอถายภาพ ผูสัมภาษณสวนใหญจะมีความคิดเห็นและกลยทุธที่ตรงกันในการ ทําธุรกิจ

สตูดิโอ 

 กลยุทธในการแขงขัน  

 ผูใหสมัภาษณสวนใหญ จะเนน การแขงขนักันทางดาน คุณภาพของงาน ถึงจะมีราคาสูง

กวาคูแขง แตมีคุณภาพที่ดีกวา ลูกคาก็จะสามารถมีกําลังจาย แตราคาตองไมสูงมากจนเกินไป และ

เรื่องที่สําคัญ คือเรื่องของการบริการ ที่ประทับใจลูกคา ถางานมีคุณภาพดี มีการบริการที่ประทับใจ ก็

จะทําใหเกิดการ บอกปากตอปาก ทําใหสตูดิโอเกิดการบอกตอ และมีคนเขามาใชบริการมากขึ้น ทํา

ใหสตูดิโอมีช่ือเสียงมากขึ้น 

 กลยุทธในการทําการตลาด 

 ในการทําการตลาดของธุรกิจสตูดิโอน้ัน นอกวาจะเนนคุณภาพ การบอกปากตอปาก

ไดผลดี แตปรมิาณที่นอย และใชเวลานาน เพราะในปจจุบันธุรกิจสตูดิโอถายภาพในประเทศไทย มี

การแขงขันทางธุรกิจสูงมาก จึงตองทําการตลาดโดยการ เดินเขาหาลูกคาดวย ไมใชรอใหลูกคาเดิน

เขามาหาเพียงอยางเดียว ตองรักษาลูกคาเกาดวยการพัฒนา สตูดิโออยางสม่ําเสมอ และ หาลูกคา

ใหมอยูตลอดเวลา เพ่ือชิงสวนแบงทางการตลาดใหมากขึน้ เรื่องเครดิตเทอมสําคัญกับสตูดิโอถายภาพ

มาก ตองมีเงินหมุนเวียนอยูตลอดเวลา จึงใชกลยุทธลดตนทุน โดยการใช เอาซอส ในการลดตนทุน

เพ่ือกําไรที่จะเพ่ิมมากขึ้น 

 



บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 สําหรับการดําเนินงานในการศึกษาวางแผนการดําเนินงานของธุรกิจสําหรับจัดต้ังสตูดิโอ 

ถายภาพ แบบครบวงจร Memories Studio ในครั้งน้ีไดมกีารกําหนดรายละเอียดของรูปแบบธุรกิจ

แตละขั้นตอน โดยจะมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

 

5.1 วิสัยทศัน พันธกิจ และเปาหมาย 

โลโกของโครงการ  

 

ภาพที่ 5.1: โลโกโครงการ เม็มโมรี่สตูดิโอ 

 

ชื่อโครงการ Memories studio (เม็มโมรี่สตูดิโอ สตูดิโอแบบเบ็ดเสร็จ One stop service) 

 

 โลโกของ โครงการ Memories studio ลักษณะของตัวหนังสือ จะอานงายเขาใจงายเห็นแลว

สามารถจําไดงายและใชสีดํา สัญลักษณของ ตัว O จะเปน เลเอาท ของเลนสกลองถายรูป ให

ความหมายเปนกลองถายรูป รวมกับความหมาย ของคําวา Memories คือความทรงจํา สามารถมอง      

เลเอาท อันน้ีไดหลายหลากรปูแบบ  คลายๆกับดอกกุหลาบ ที่สื่อสารถงึความโรแมนติค ความรัก

ความทรงจํา  

วิสัยทัศน (VISION) 

 สตูดิโอถายภาพ Memories Studio ตองการที่จะเปนผูนําในการใหบริการที่ครบวงจรแบบ 

(One stop service) เกี่ยวกับการเก็บความทรงจํา ทั้งในแบบ รูปภาพและวีดีโอ ในกรุงเทพมหานคร 
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พันธกิจ (MISION) 

 1.เปดประสบการณการใหม ใหกับผูบริโภคในการใชบริการสตูดิโอถายภาพ โดยการ

ใหบริการแบบครบวงจร 

 2.เก็บความทรงจําที่ดี มีคุณภาพใหออกมาในรูปแบบภาพน่ิงและวีดิโอ การบริการที่ครบถวน

ใหลูกคาประทบัใจมากที่สุด สรางความแปลกใหมโดยใสความคิดสรางสรรคลงไปในทุกงาน  

เปาหมาย (GOAL) 

 1.เปนผูนําสตูดิโอถายภาพแบบครบวงจรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.สามารถมีจํานวนผูใชบริการในแตละปมากกวา 3,000 คนตอป 

 3.มีผลตอบแทนขั้นตํ่า 10,000,000 บาทในปแรก และเพ่ิมขึ้น 20% อยางตอเน่ืองในป

ถัดๆไป 

เปาหมายระยะสั้น 

เปาหมายระยะสั้น ในชวงการดําเนินงาน 1 ป โดยมีเปาหมายดังตอไปน้ี 

 -Memories Studio เปนผูนําในธุรกิจถายภาพแบบครบวงจรมีระบบบริการที่ประทับใจ

ผูบริโภคมากทีสุ่ด 

 -ทําใหรอยละ 50 ของกลุมเปาหมาย ไดรูจักกับสตูดิโอถายภาพ แบบ One stop Service 

ภายในระยะเวลา 1 ป 

 -สามารถทําใหกลุมเปาหมาย รอยละ 30 รูจักกับ สตูดิโอถายภาพ แบบ(One stop service)  

Memories Studio และไดมาทดลองใช ภายในระยะเวลา 1 ป 

เปาหมายระยะยาว 

 เปาหมายระยะยาวของสตูดิโอแบบ (One stop service) จะเปนเปาหมาย ในชวงการ

ดําเนินงาน 3-5 ป  

 -Memories studio เปนผูนําในธุรกิจถายภาพ แบบครบวงจร มีระบบการบริการที่

ประทับใจผูบรโิภคมากที่สุด ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 5 ป 

 -ทําให รอยละ 80 ของกลุมเปาหมายไดรูจัก Memories studio ภายในระยะเวลา 3-5 ป 

 -สามารถทําใหกลุมเปาหมาย รอยละ 70 ไดรูจักกับ Memories Studio และไดมาทดลองใช 

ในระยะเวลา 3-5 ป 

 -มีช่ือเสียงและเปนที่รูจักของประชาชนชาวไทยไดทั่วประเทศ และมีลูกคาจากตางจังหวัดมา

ใชบริการ  

กุญแจแหงความสําเร็จ (Key Success) 

 Memories studio เปนสตูดิโอที่มีบริการทีค่รบวงจร แตกตางจากที่อ่ืน และมีความ

หลากหลายในการใหบริการ ซึ่งจะเปนการเปดประสบการณใหมสําหรับผูบริโภคที่มาใชบริการ 
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สตูดิโอถายภาพ 

 

5.2 ลักษณะทัว่ไปของธุรกิจ 

 ลักษณะทั่วไปของ Memories studio ก็จะมีรายละเอียดในการดําเนอนงาน ดังตอไปน้ี 

สินคาและบรกิาร 

 สําหรับ Memories studio เปนสตูดิโอแบบ (One stop service) ซึ่งเปนการบริการแบบ 

เบ็ดเสร็จในที่เดียว จะเปนการเปดประสบการณใหมสําหรบัลูกคาที่มาใชบริการ ลูกคาจะไดรับความ

ประทับใจ จากการบริการของสตูดิโอถายภาพที่ครอบคลุมในทุกๆดาน เกี่ยวกับภาพถายและวีดีโอ ซึ่ง

ธุรกิจการใหบริการตางๆ ที่ไดนํามาผนวกเขากันน้ัน ก็จะเปนธุรกิจที่มีความสัมพันธกัน เพ่ือสรางความ

หลากหลาย และความสะดวกสบาย ใหกับผูบริโภค ประกิบดวบบริการตางๆ ดังน้ี 

1.ใหเชาฉากและสถานที่ในการถายทํา 

2.ถายวีดีโอทั้งในและนอกสถานที่ 

3.ใหเชาอุปกรณในการถายทาํ 

4.บริการถายภาพในสถานที่ทกุประเภท 

  -ถายพระเครื่อง 

  -ถายภาพ Portrait 

  -ถายสินคา 

  -ถายภาพชุดไทย 

  -ถายรูปดวน ติดบัตรประชาชน,วีซา,สมัครงาน,นักเรียน,นักศึกษา 

  -ถายภาพรับปริญญา 

  -ถายภาพอาหาร  

  -ถายภาพโปสเตอร 

  -ถายแฟช่ัน 

  -ถาย Wedding  

  -ถายภาพเด็ก 

  -ถายภาพครอบครัว  

  -ถายสัตวเลี้ยง 

5. มีบริการรานกาแฟเล็กๆ 

6. มีบริการถายภาพนอกสถานที่ทุกประเภท 

  -รับปริญญา 

  -แตงงาน Pre wedding งานเชา งานกลางคืน 
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  -งานบวช 

  -งานศพ 

  -Event ตางๆ 

7. บริการ ตัดตอ Post Production , Editor , Retouch  

8. มีบริการ Organize เชน Pre wedding  

  - อาหาร 

  - สถานที่จัดงาน 

  - ของชํารวย  

  - ชางแตงหนา   

  - ถายรูป   

  - ถายวีดีโอ   

  - ตัดตอ  

  - ชุดงานหมั้น , ชุดงานแตง , ชุดเพ่ือนเจาสาว     

  - วงดนตรี  

  - สถานที่ฮันนีมูน 

9.ทีมงาน Creative 

 รูปแบบการบริการทั้งหมด จะมีบริการรวมอยูที่ Memories studio ทั้งหมดทุกบริการ 

สําหรับสตูดิโอถายภาพ Memories studio จะอยูภายใตการบริหารงานของบริษัท Memories 

studio ซึ่งเปนรูปแบบของธุรกิจที่จดทะเบียนในรูปแบบของ บริษัทจํากัด ซึ่งจุดเดนของ บริษัท 

Memories studio คือ การบริการที่ครบวงจร แบบ (One stop service) รวมกันอยูในที่ 

Memories studio ที่เดียว 
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โดยรายละเอียดของโครงสรางในการใหบริการ จะอธิบายตามโครงสราง ของลักษณะงานไดดังตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 5.2: โครงสรางการใหบริการของสตูดิโอถายภาพ Memories studio 

 

 นอกจากน้ี บริษัท Memories studio ไดเปดเว็บคอมมูนิต้ีเพ่ือใหบริการ ขอมูลขาวสาร 

สินคาและบริการ แพคเกจและ โปรโมช่ัน และ การใหขอมลูขาวสาร ทาง Social network อาทิเชน 

Facebook , Twitter , Instagram ภาพผลงานที่โดดเดนของสตูดิโอ  
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5.3 รายละเอียดการบริการ   

 บริษัท Memories studio ใหบริการสตูดิโอถายภาพ การถายภาพและวีดีโอ และบริการ

ตางๆ ดังตอไปน้ี  

แพคเกจ Memories studio 

ใหบริการทุกวัน (ไมเวนวันหยุดขาราชการ) 

อัตราคาเชาสตูดิโอถายภาพน่ิง พรอมไฟสตูดิโอ และ อุปกรณเสริมตางๆ 

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ 

 โครงการ Memories studio ไดมีบริการใหเชาพ้ืนที่ สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ โดยมีอัตรา

คาเชาและรายละเอียด ดังน้ี สตูดิโอถายภาพหองแอร ขนาด 6 x 8 ตารางเมตร มีบริการ หอง

แตงหนา, หองแตงตัว , มุมรบัรอง , ฉากสตีางๆ , บริการเครื่องด่ืม ชา กาแฟ , อุปกรณไฟสตูดิโอ , ขา

ต้ังกลอง และ บริการ Free Wifi  มีที่จอดรถรับรอง สําหรบัลูกคา มีพนีกงานประสานงานดูแล

ตลอดเวลา 

 

ตารางที่ 5.1: อัตราคาบริการสตูดิโอถายภาพขนาดใหญ 

 

อัตราคาบริการ 

4 ช่ัวโมง 3,500 (บาท) 

6 ช่ัวโมง 4,500 (บาท) 

8 ช่ัวโมง 5,500 (บาท) 

 

เง่ือนไขการใชสตูดิโอ  

 - ลวงเวลาช่ัวโมงละ 700 บาท 

 - ราคาดังกลาวๆมรวม ชางภาพ และ กลองเลนส  

 - ชวงเวลาและคาเชา คิดตาม เวลาที่ผูเชาจองสตูดิโอ     

 - พรอมผูชวยชางภาพ คอยชวยหยิบจับอุปกรณไฟ 

สตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก 

 โครงการ Memories studio ไดมีบริการใหเชาพ้ืนที่ สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ โดยมีอัตรา

คาเชาและรายละเอียด ดังน้ี สตูดิโอถายภาพหองแอร ขนาด 2.5 x 4 ตารางเมตร มีบริการ หอง

แตงหนา, หองแตงตัว, มุมรับรอง, ฉากสีตางๆ, บริการเครือ่งด่ืม ชา กาแฟ, อุปกรณไฟสตูดิโอ, ขาต้ัง

กลอง และบรกิาร Free Wifi  มีที่จอดรถรบัรอง สําหรับลูกคา มีพนีกงานประสานงานดูแลตลอดเวลา 
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ตารางที่ 5.2: อัตราคาบริการสตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก 

 

อัตราคาบริการ 

4 ช่ัวโมง 2,500 (บาท) 

6 ช่ัวโมง 3,500 (บาท) 

8 ช่ัวโมง 4,500 (บาท) 

  

เง่ือนไขการใชสตูดิโอ  

 - ลวงเวลาช่ัวโมงละ 700 บาท 

 - ราคาดังกลาวๆไมรวม ชางภาพ และ กลองเลนส  

 - ชวงเวลาและคาเชา คิดตาม เวลาที่ผูเชาจองสตูดิโอ     

 - พรอมผูชวยชางภาพ คอยชวยหยิบจับอุปกรณไฟ 

คาเชาสวนธรรมชาติ 

 โครงการ Memories studio ไดมีบริการใหเชาพ้ืนที่ สวนธรรมชาติในการถายภาพ เปนสวน

สี่แบบดวยกัน  โดยมีอัตราคาเชาและรายละเอียด ดังน้ี สตูดิโอถายภาพหองแอร ขนาด 2.5 x 4 

ตารางเมตร มบีริการ หองแตงหนา, หองแตงตัว , มุมรับรอง , ฉากสีตางๆ , บริการเครื่องด่ืม ชา 

กาแฟ , อุปกรณไฟสตูดิโอ , ขาต้ังกลอง และ บริการ Free Wifi  มีที่จอดรถรับรอง สําหรับลูกคา 

มีพนีกงานประสานงานดูแลตลอดเวลา  

 

ตารางที่ 5.3: อัตราคาบริการคาเชาสวนธรรมชาติ 

 

อัตราคาบริการ 

4 ช่ัวโมง 6,000 (บาท) 

6 ช่ัวโมง 8,000 (บาท) 

10 ช่ัวโมง 12,000 (บาท) 

  

เง่ือนไขการใชสตูดิโอ  

 - ลวงเวลาช่ัวโมงละ 700 บาท 
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 - ราคาดังกลาวๆไมรวม ชางภาพ และ กลองเลนส  

 - ชวงเวลาและคาเชา คิดตาม เวลาที่ผูเชาจองสตูดิโอ     

 - พรอมผูชวยชางภาพ คอยชวยหยิบจับอุปกรณไฟ 

แพคเกจ ถายวีดีโอ  Memories studio 

ใหบริการทุกวัน (ไมเวนวันหยุดาชการ) 

ราคาเริ่มตน ควิละ 15,000บาท 

 - สําหรับลูกคา First visitor  

 - ฟรีคายกกองมูลคา 5,000 บาท 

 - ฟรีคาเดินทางใน กทม.  

อัตราคาเชาดังกลาว มีรายละเอียดดังน้ี 

 - ชางภาพ 2 ตําแหนง 

 - ผูชวยชางภาพ 1 ตําแหนง   

 - จัดไฟ 1 ตําแหนง 

 - กลอง DSLR 60D 2 ตัว 

 - ขาต้ังกลอง 2 อัน 

 - ไฟ LED 1 ดวง พรอมขาต้ัง  

 - ไฟ 800w พรอมขาต้ัง 3 ดวง 

 - ตัดตอ 

***หมายเหตุ สามารถเพ่ิมอุปกรณไดตามความเหมาะสมของงาน จะมีการเพ่ิมราคา ยืดหยุนไดตาม

ความเหมาะสม 

ราคา คาเชาอุปกรณในการถายทํา Memories studio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



74 

ภาพที่ 5.3: ภาพแสดง ชุดไฟคีโน 

 

ที่มา: ชุดไฟคีโน.  (2556).  สบืคนจาก http://www.spearproduction.com/packages. 

 

ภาพที่ 5.4: ภาพแสดง ไฟสม ทังสเตน 

 

ที่มา: ไฟสม ทงัสเตน.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages.  
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ภาพที่ 5.5: ภาพแสดง  ไฟ Mix  

 

ที่มา: ไฟ Mix.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages.  

 

ภาพที่ 5.6: ภาพแสดง ไฟ และ กริป 

 

 

ที่มา: ไฟ และ กริป.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages.  
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ภาพที่ 5.7: ภาพแสดง เครื่องอัดเสียง 

 

 

ที่มา: เครื่องอัดเสียง.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages. 

 

ภาพที่ 5.8: ภาพแสดง 1  

 

 

ที่มา: แสดง.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages. 
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ภาพที่ 5.9: ภาพแสดง 2 

 

 

ที่มา: แสดง.  (2556).  สืบคนจาก http://www.spearproduction.com/packages. 

 

แพคเกจถายภาพ ในสตูดิโอ Memories studio มีดังน้ี  

 - ถายรูปดวน , บัตรประชาชน , วีซา , สมัครงาน , นักเรียน นักศึกษา 

 - ถายสินคา 

 - ถายภาพเด็ก  

 - ถายภาพครอบครัว 

 - ถายภาพสัตวเลี้ยง 

 - ถายภาพอาหาร 

 - ถายภาพพระเครื่อง 

 - ถายภาพแฟช่ัน 

แพคเกจ A ราคา 8,900 บาท มีรายละเอียดดังน้ี 

 - ถายภาพ Indoor 

 - ถายภาพจํานวน 50 Action  

 - อัลบ้ัม 5 in 1 จํานวน 1 เลม 

 - ภาพขยายขนาด 4x6 จํานวน 5 ภาพ 

 - มีแตงหนาทําผม+Art director 

 -DVD ไฟลภาพที่เลือก พรอมปรับสีและแสง 
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แพคเกจ B ราคา 16,900 บาท มีรายละเอียดดังน้ี 

 - ถายภาพ Indoor 

 - ถายภาพจํานวน 60 Action 

 -  กรอบหลุยส ขนาด 20x24 จํานวน 1 ภาพ 

 - อัลบ้ัม 5 in 1 จํานวน 1 เลม 

 - ภาพขยายขนาด 4x6 จํานวน 5 ภาพ 

 - ภาพขยายขนาด 8x12 พรอมกรอบ จํานวน 1 ภาพ 

 - มีแตงหนาทําผม+Art director 

 -DVD ไฟลภาพที่เลือก พรอมปรับสีและแสง 

แพคเกจ C ราคา 24,900 บาท มีรายละเอียดดังน้ี 

 - ถายภาพ Indoor 

 - กรอบหลุยส ขนาด 20x24 จํานวน 1 ภาพ 

 - ภาพขยาย ขนาด 20x24 จาํนวน 1 ภาพ 

 - เครือบภาพ ขนาด 20x24 จํานวน  1 ภาพ 

 - อัลบ้ัมหนัง ขนาด 20x24 จาํนวน 1 เลม 

 - ภาพขยาย ขนาด 4x6 จํานวน 25 ภาพ 

 - มีแตงหนาทําผม+Art director 

 -DVD ไฟลภาพ 120 ภาพ พรอมปรับสีและแสง 

 - Flat drive ไฟลภาพทั้งหมด   

แพคเกจ D ราคา 41,900 บาท มีรายละเอียดดังน้ี 

 - ถายภาพ Indoor 

 - ถายภาพจํานวน 120 Action 

 - กรอบหลุยส ขนาด 20x24 จํานวน 1 ภาพ 

 - ภาพขยาย ขนาด 20x24 จาํนวน 1 ภาพ 

 - เครือบภาพ ขนาด 20x24 จํานวน  1 ภาพ 

 - อัลบ้ัม LCD ขนาด 8x12 จํานวน 1 เลม  

 - มีแตงหนาทําผม+Art director 

 -DVD ไฟลภาพทั้งหมด พรอมปรับสีและแสง 

 - Flat drive ไฟลภาพทั้งหมด  
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แพคเกจถายภาพนอกสถานที่ทุกประเภท ของ Memories studio มีดังน้ี  

 -ถายภาพใตนํ้า 

 - รับปริญญา 

 - งานศพ 

 - งานบวช  

 - งานศพ 

 - Event ตางๆ  

มีรายละเอียดดังน้ี 

  - ราคาเริ่มตนอยูที่ 5,000 บาท ยืดหยุนราคา ตามสถานที่ที่ไปถายทํา  

 - ตากลอง 1 ตําแหนง 

 - ผูชวยกลอง 1 แหนง 

 - ไฟลภาพ มีการปรับแสงและสี จํานวน 100 ภาพ 

 - DVD ภาพทั้งหมด  

แพคเกจ Wedding plan  

 -สูขอ 

 -ดูฤกษ คาหมอดู 500 บาท 

 -ลองชุดหมั้น ชุดแตง  

  คาชุดเจาสาว 5,000 – 30,000 บาท 

  คาชุดเจาบาว 2,000 – 10,000 บาท 

 -ถายรูป Pre wedding  + Video Presentation 20,000 – 100,000 บาท 

 -สถานที่วันหมัน้ + ขันหมาก 30,000 – 200,000  

 -คาของชํารวยงานแตง + งานหมั้น 4,000 บาทขึ้นไป 

 -ทําการดเชิญ 1,000 – 20,000 บาท 

 -คาแตงหนา 5,000 – 20,000 บาท 

 -คาวงดนตรีในงาน 7,000 บาทขึ้นไป 

 -คาชางถายรูป แตง + หมั้น 10,000 บาท  

 -งานเลี้ยงโตะจีน + สถานที่ + ตกแตง 100,000 บาทขึ้นไป  

 -สถานที่ฮันนีมนู 

***รวมทั้งสิ้น 

 -ตํ่าสุด 184,500 บาท  

 -สูงสุด 451,500 บาท 
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5.4 สถานที่ต้ัง 

ศึกษาและวิเคราะหทาํเลที่ต้ังโครงการ  

-ถนน เกษตร นวมิทร  

 เปนทําเลคุณภาพ สะดวกสบายในการเดินทาง ดวยเสนทางที่เช่ือมตอไปยังเสนทางตางๆ 

มากมาย อาทิ ถนนนวลจันทร, ถนนเลียบทางดวนเอกมัย-รามอินทรา หรือที่มีช่ืออยางเปนทางการวา 

"ถนนประดิษฐมนูธรรม (Thanon Pradit Manutham)"  ถนนเกษตร-นวมินทร หรือที่มีช่ืออยางเปน

ทางการวา ถนนประเสริฐ มนูกิจ (Thanon Prasoet Manukit), ถนนรัชดา-รามอินทรา, ถนนนวมิ

นทร, ถนนรามอินทรา และถนนกาญจนาภิเษก (วงแหวนตะวันออก) เปนตน ใกลกับจุดขึ้นลงทาง

ดวน (ทางดวนรามอินทรา-อาจณรงค) และจะสะดวกสบายมากย่ิงขึ้นถาโครงการรถไฟฟา สายสี ชมพู 

(สายปากเกร็ด-หลักสี-่มีนบุรี-สุวินทวงศ) สรางเสร็จในอนาคต สวนดานการใชชีวิตรายลอมไปดวยสิ่ง

อํานวยความสะดวกครบครัน ทั้งสถานศึกษา, ศูนยการคา, คอมมูนิต้ี มอลล, รานอาหารช่ือดัง, ตลาด

สด, แหลงไลฟสไตลช้ันนํา และโรงพยาบาล เปนตน  

 

ภาพที่ 5.10: ภาพแสดง สถานที่ต้ังโครงการ 

 

 

ที่มา: สถานที่ต้ังโครงการ.  (2556).  สืบคนจาก https://www.google.co.th/maps/@13.  
      8310491,100.615859,3a,37.5y,222.85h,86.19t/data=!3m4!1e1!3m2!1soiDjGh    
      bhtvwRD2mgnlXDsg!2e0?hl=th. 
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ภาพที่ 5.11: ภาพแสดง โครงสรางของสตูดิโอ Memories studio 

 

 

รวมเปนพ้ืนที่ 450 ตารางเมตร 

 

5.5 การกําหนดกลยุทธองคกร 

 สําหรับการกําหนดกลยุทธของการดําเนินธุรกิจของโครงการจัดต้ัง สตูดิโอ Memories 

studio มีการกําหนดรายละเอียดของกลยุทธในแตละขั้นตอน ดังตอไปน้ี  

การวิเคราะห SWOT  

 Strength จุดแข็ง  

 -เปนสตูดิโอที่ครบถวนบริการ แบบ (One stop service)  

 -เปนสตูดิโอที่ใชเงินลงทุนสูง จึงทําใหงานออกมามีคุณภาพ 

 -มีทีมงานที่มศีกัยภาพในการทํางานสูง และรักในงานที่ทํา 
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 -มีชางภาพหลากหลายสไตลใหลูกคาเลือก  

 -อุปกรณในการถายทํา ที่ทันสมัย ดวยเทคโนโลยี 

 Weakness จุดออน 

 -ใชการลงทุนในการสรางสูง ทําใหเกิความเสี่ยงสูง 

 -เปนสตูดิโอหนาใหมยังไมเปนที่รูจัก ทําใหชวงแรกจะตองทําการประชาสัมพันธ อยางมาก

เพ่ือสรางการรับรู 

 Opportunity โอกาส 

 -เทคโนโลยีในปจจุบัน มีการเจริญเติบโตกาวหนาอยางรวดเร็ว และมีความทันสมัยมากจึงเปน   

โอกาสใหเราไดผลิตงานออกมามีคุณภาพมากขึ้น 

 Threat อุปสรรค 

 -อุตสาหกรรม คูแขงมีการพัฒนา สามารถดึงกลุมเปาหมายไปจากสตูดิโอได 

 -เทคโนโลยีที่พัฒนาไปอยางรวดเร็ว ทําใหคูแขงก็พัฒนาไปอยางรวดเร็วเชนกัน 

 -สภาวะเศรษฐกิจ ของประเทศไทยตกตํ่าจึงเสี่ยงตอการไดรับผลกระทบในการทําธุรกิจ 

 -มีคูแขงเยอะ  

การวิเคราะห TOWS 

 S-O Strategies  

 -มีทีมงานคุณภาพ กับเทคโนโลยีที่ทันสมัย จงึทําใหงานออกมามีคุณภาพและประทับใจของ 

ผูบริโภค 

 S-T Strategies  

 -สตูดิโอของเรามีบริการที่ครบถวน ทั้งรูปถายและวีดีโอ เราจึงสามารถต้ังราคาสูงได เพ่ือให

เหมาะสมกับงานที่มีคุณภาพสูง 

 W-O Strategies 

 -การลงทุนทําสตูดิโอน้ันมีตนทุนสูง และเราก็มีอุปกรณที่ทนัสมัย กับ เทคโนโลยีสมัยใหมที่ยัง 

สามารถขยายชองทางการตลาด เพ่ือใหสตูดิโอหนาใหมอยางเราเปนที่รูจัก 

 W-T Strategies 

 -ดวยสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่า และมีการลงทุนที่สูงของสตูดิโอ จึงควรที่จะ ทําการโฆษณา 

หลายๆชองทาง เพ่ือใหผูบริโภคไดรูจักและเขามาใชบริการ 

การกําหนดกลยุทธขององคกร 

 การกําหนดกลยุทธ Memories studio น้ัน เปนการพัฒนาแผนระยะยาวบนรากฐานของ

โอกาสและอุปสรรค ที่ไดจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก และการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน

ที่ไดจากการวิเคราะห โดย Memories studio จะเลือกกลยุทธที่ดีที่สุดที่เหมาะสมกับองคกรที่สุด  
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 การกําหนดกลยุทธในการเลือกกลยุทธของบริษัท Memories studio จะประกอบดวย 

1.กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy)   เปนกลยุทธรวมขององคกรที่จะแสดงถึง

แนวทางการดําเนินธุรกิจ ทุกอยางในอนาคนของบริษัท Memories studio  

 - กลยุทธการเจริญเติบโต Growth strategies โดยการที่บริษัท Memories studio ไดเลือก

กลยุทธน้ีในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือที่จะใหธุรกิจมีการชยายตัว และมีสวนแบงทางการตลาดมากขึ้น อาจ

เปนการหาตลาดใหม หรือ กลุมเปาหมายทีว่างไว โดยทางบริษัท Memories studio ทําการเปด

ตลาดใหม โดยสรางบริการใหมที่ไมเหมือนใคร คือบริการสตูดิโอแบบ (One stop service) ซึ่งยังไมมี

ใครทํามากอน ซึ่งทุกบริการ ลวนเปนบริการที่ไดรับความสนใจทีร่วมอยูในที่ Memories studio 

เพียงที่เดียว เปนการดําเนินการตลาดแบบรุกราน ในเชิงของการแทรกเขาสูตลาดใหม ในตลาดธุรกิจ

สตูดิโอถายภาพ  

2.กลยุทธระดับธุรกิจ (Business strategy)  

 -กลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differentiation strategy) เปนกลยุทธที่

เสนอผลิตภัณฑที่ดีกวาใหกับผูบริการ โดยการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑของตนเองใหมี

ลักษณะที่โดดเดน แตกตางจากขององคการอ่ืน สําหรับความแตกตางในเชิงการแขงขัน มีประเด็น

สําคัญทีผู่บริหารตองคํานึงถึง ไดแก ความแตกตางดานการออกแบบผลติภัณฑ ดานการอํานวยความ

สะดวก คุณภาพและบริการ ดานภาพลักษณ และช่ือเสียงของกิจการ ดานนวัตกรรม และเทคโนโลยี 

ดานการผลิต เปนตน ความแตกตางเหลาน้ีแมวาอาจทําใหสินคาและบรกิารมีราคาสูงกวาตูแขงขัน แต

ก็ยังสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได เน่ืองจากลูกคาเช่ือมั่นในคุณภาพหรือ คุณคาที่ไดรับ 

ตัวอยางของกลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความไดเปรียบในการแขงขัน โดย

บริษัท Memories studio จะมีทีมงาน Creative โดยเฉพาะในการผลิต ผลิตภัณฑ ที่ไมเหมือนกับที่

อ่ืน โดยใช นวัตกรรมเขาไปใช กับผลิตภัณฑ โดยมีการออกแบบใหมๆ อยูเสมอ เพ่ือใหผูบริโภค

ประทับใจในบริการ และไมซ้าํ ไมจําเจกับทีอ่ื่น เชน เครื่องเก็บขอมูลที่เราตองมอบใหกับลูกคา จะไม

ใชแผน DVD ธรรมดา เราจะออกแบบ Flash drive แบบเปน Collection ตางๆใหผูบรโิภคเลือก 

3.กลยุทธระดับปฎิบัติการ (Operational Strategy)  

 -กลยุทธดานการตลาด โดยการมุงเนนการสรางผลิตภัณฑ เพ่ือตอบสนองกลุมตลาด 

เปาหมายใหมคีวามชัดเจน คือ การจําแนกกลุมลูกคาเปาหมาย แลวสรางผลิตภัณฑตอบสนองเฉพาะ

กลุมขึ้น เชน การถายรูปพระเครื่อง , การถายวีดีโอรับปริญญา เปนตน  

 -กลยุทธการจดัการทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management strategy) โดย

การกําหนดกลยุทธการจัดการทรัพยากรมนุษย โดยคํานึงถึงหนาที่ในการจัดการทรัพยากรมนุษย 

ไดแก การใชทรัพยากรมนุษยใหเกิดประโยชนสูงสุด การพัฒนาทรพยากรมนุษยในองคกรใหมีควม

พรอม และมีความสามารถตรงกับความตองการขององคกร ใชวิธีจูงใจพนักงานในองคกรใหปฎิบัติงาน
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เปนไปตามความตองการขององคกร และการมุงเนนการสรางขวัญและกาํลังใจใหพนักงานในองคกร 

ถาทรัพยากร บุคลากร มีคณุภาพ รักในงานที่ทํา ทํางานแลวมีความสุข งานก็จะออกมามีคุณภาพ โดย

เฉพาะงานทางดานน้ี ตองใชไอเดียวตองใชความคิดสรางสรรคอยูตลอดเวลา เพ่ือใหงานออกมามี

คุณภาพ ทรัพยากรมนุษยจุงเปนอีกปจจัยหน่ึง ที่มีความสาํคัญกับองคกรมาก 

 -กลยุทธในการวิจัยและพัฒนา (Research and development strategy) การ

เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีและสภาพแวดลอม ทําใหสินคา และบริการเกดิความสมัย และไมทันตอการ

แขงขัน การทีท่ําการวิจัยและพัฒนาน้ัน จะใหองคกรไดทาบถึง ความตองการที่แทจริงของลูกคา และ

ตลาด โดยจะกําหนดกลยุทธในการดําเนินงานวิจัยดังน้ี  

 -Innovative R&D Strategy เปนกลยุทธในการวิจัย และพัฒนาสินคา และบริการใหมๆ โดย

มุงเนนใหสินคา และบริการ เกิดความแตกตางจากคูแขงขัน และทําใหลูกคามีทางเลอืกสําหรับสินคา 

และบริการใหมๆอยูตลอดเวลา 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด  

 ผูวิจัยเลือกใช กลยุทธสวนประสมทางการตลาด เพ่ือทําใหโครงการ Memories studio 

ประสบผลสําเร็จ และตอบสนองความตองการ ของกลุมเปาหมายไดอยางสูงสุด ประกอบดวย 4P 

ผลิตภัณฑ(Product) , ราคา (Price) , สถานที่ (Place) , การสงเสริมการขาย (Promotion)  

1.ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 

 โครงการ Memories studio มีความแตกตางจากคูแขง โดยมีสินคาและบริการที่ครบวงจร 

และมีคุณภาพ มีอุปกรณการถายทําที่ทันสมัย ตอบสนองทุกบริการที่ผูบริโภคตองการ และยังมีบรรจุ

ภัณฑที่แตกตางจากสตูดิโออ่ืนๆ  

2.ปจจัยดานราคา (Price) 

 เรื่องราคา เรามีแพคเกจ หลากหลายใหลูกคาเลือก และสามารถออกแบบราคาใหผูมาใช

บริการ เพ่ือรองรับความตองการ และยืดหยุนราคาได ตามความตองของผูมาใชบริการ 

3.ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 มีสถานที่ต้ังที่สะดวกสบายในการเดินทาง ซึ่งเปนสถานที่ที่เช่ือมตอกับหลายเสนทาง และมีที่

จอกรถที่สะดวกสบาย มีบริการขนสงสินคาใหกับผูมาใชบริการดวย 

4.ปจจัยดานการสงเสริมการชาย (Promotion) 

 โครงการ Memories studio มีทีมงานประชาสัมพันธ ในการบายทําใหเกิดการรับรูของ

ผูบริโภค มีแพคเกจหลากหลายใหลูกคาเลือก มีเว็บไซต มกีารทําโฆษณา ทาง Social media เพ่ือให

เขาถึงผูบริโภค 
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5.6 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

 

ภาพที่ 5.12: การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

ตารางที่ 5.4: ตาราง Value Chain 
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ภาพที่ 5.13: โครงสรางองคกร  

 

 สายการงานบริหาร มีหนาทีว่างแผนดําเนินงาน บริหาร ควบคุม กําหนดเปาหมาย สราง

ความสัมพันธของบุคลากรทั้งภายนอก และภายใน 

 สายปฎิบัติการ มีหนาที่ใหบริการลูกคาที่มาใชบริการ พรอมทั้งพัฒนางานใหมๆ  เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของลูกคา 
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การบริหารจัดการภายในองคกร 

 เนนการพัฒนาลักษณะทางกายภาพของสตูดิโอ เนน การบริการที่ประทับใจ การแตงกาย

ของพนักงาน อัธยาศัยของพนักงานทุกคน การตกแตงภายในสตูดิโอ เพ่ือสรางภาพลักษณ ที่ดีใหมี

ความแตกตางจากคูแขง 

 การประสานงาน เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับคน เวลา และสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

เพ่ือจะทําใหการเปลี่ยนแปลงบรรลุผลสําเรจ็ โดยประสานงานดังน้ี ประสานงานกับฝายการปฏิบัติงาน

ฝายตางๆ ทั้งภายในและภายนอกองคกร ใหดําเนินไปดวยกันดวยความราบรื่น ปรับการทํางานในสวน

ตางๆ ใหมีประสิทธิภาพมากที่สุ ดําหนดเวลาการทํางานในแตละชวง และสรางความสัมพันธอันดีให

เกิดขึ้น ทั้งภายในและภายนอกองคกร 

 ระดับ Top Level management รับผิดชอบภาพรวมทั้งบริษัท กําหนดกลยุทธ 

งบประมาณ ดูแลควบคุมบุคลากรในสวนตางๆใหปฏิบัติตามหนาที่ ที่กําหนดไว เพ่ือใหการทํางาน

เปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 

ตารางที่ 5.5: ตําแหนงและอัตราเงินเดือนพนักงานอัตราจาง 

 

ตําแหนง ระดับบริหาร จํานวน(อัตรา) เงินเดือน(บาท) 

ผูจัดการฝายขาย 1 30000 

ฝายการเงิน-บัญชี 1 15000 

ผูจัดการฝายผลิต 1 20000 

ฝายประชาสัมพันธ 1 20000 

 

 ผูจัดการฝายขาย-ฝายการตลาด วางแผนการตลาด กําหนดแนวทางการประชาสัมพันธ 

และการขายการวิจัยการตลาด ใหคําปรึกษาแกลูกคาที่ตองการใชบริการ ต้ังแตเริ่มจนจบงาน วาง

แผลกลยุทธหากลุมเปาหมาย ประสานงานลูกคาและทมีงาน ใหดําเนินงานไปอยางราบรื่น และสําเร็จ

เรียบรอย ดูแลงานขาย ฝายการตลาด ติดตามสถานการณทางการตลาดทั้งความเคลื่อนไหวของคูแขง

พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของกลุมเปาหมาย เพ่ือนที่จะนํามาพัมนา และปรบัปรุงการบริการภายใน

สตูดิโอใหเหนือคูแขง 

 ฝายบญัช-ีการเงนิ ทําหนาที่รับผิดชอบ การจัดทําบัญชีตางๆ เชน บัญชีรายวัน , บัญชีกําไร

ขาดทุน และ บัญชีงบดุล จัดการเรื่องเบิกจายตางๆ จัดการเพ่ือนการจัดซื้อ 
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 ผูจัดการฝายการผลิต ทําหนาที่ดูแลควบคมุการผลิตตางๆ ใหดําเนินไปอยางตอเน่ือง และมี

คุณภาพปรพสิทธิภาพเพ่ือนใหลูกคาประทบัใจ 

 ผูจัดการฝายประชาสัมพันธ ทําหนาทีส่รางภาพลักษที่ดีใหองคกร รวมทั้งวางแผน การ

ประชาสัมพันธ สรางความสัมพันธอันดีใหกับลูกคาและบรษิัทพันธมิตร 

 

ตารางที่ 5.6: แสดงตําแหนงและอัตราเงินเดือนพนักงานอัตราจาง 

 

ระบบปฏิบัติการ 

ตําแหนง จํานวน(อัตรา) เงินเดือน(บาท) 

พนักงานตอนรับ 2 12000 

ธุรการ/ประสานงาน 2 12000 

การฟฟก/ดีไซน 2 25000 

ชางภาพน่ิง 2 15000 

ชางถายวีดีโอ 2 15000 

คนตัดตอ 2 20000 

Creative  2 25000 

Organize  4 18000 

ผูชวยกลอง 5 12000 

พนักงานสงของ 1 9000 

แมบาน 1 9000 

 

 พนักงานตอนรับ ตนรับลูกคาที่เขามาใชบริการ คอยดูแลใหความสะดวกแกลูกคาที่ตองการ

ใชบริการ นําเสนอแพคเกจทีต่รงกับความของลูกคา สอบถามความพึงพอใจกอนและหลังการใช

บริการ 

 ธุรการ ดูแลรายรับ-รายจายหนาราน ทําบันทึกรายจายหนาราน 

 กราฟฟค/ดีไซต ดูแลงานกราฟฟค ใหออกมามีความสวยงาม มีความคิดสรางสรรค แตกตาง

ใหประทับใจลกูคา 
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 ชางภาพ ทําหนาที่ถายภาพ มีลักษณะนิสัยเปนคนอัธยาศัยดี เปนกันเองกับลูกคา มีความคิด

สรางสรรค รักในหนาที่ที่ทํา และทํางานใหพึงพอใจลูกคา 

 ชางภาพวีดีโอ ทําหนาที่ถายวีดีโอ มีมุมมองที่มีความคิดสรางสรรค เปนกันเองกับลูกคา และ

ทํางานใหพึงพอใจลูกคา 

 ผูชวยชางภาพ จัดเตรียมอุปกรณตางๆ คอยชวยเหลืออํานวยความสะดวก ใหกับชางภาพ 

 Creative มีหนาที่ออกแบบความคิดสรางสรรค ของงานตางๆใหมีความสวยงาม มีคณุภาพ 

และประทับใจลูกคา  

 ฝาย Post production มีหนาที่ทําการตัดตอ ทําCG ทํา สเปเช่ียวเอฟเฟค 

 ประสานงาน ติดตอประสานงานกับงานดานตางๆ องคกรตางๆ ตอนรับลูกคา นําเสนอแพค

เกจ ที่ตรงกับความตองการของลูกคา แจงรายละเอียดตางๆ ใหลูกคาทราบและเขาใจ 

 Organize ทมีน้ีมีหนาที่จัดงานในรูปแบบตางๆ ใหงานออกมามีความคิดสรางสรรค และเปน

ที่พึงพอใจของลูกคา  

 โดย Memories studio เปนสตูดิโอถายภาพแบบครบวงจร ซึ่งจะเนนการบริการที่มีคณุภาพ 

ที่ทําใหลกูคาประทับใจ ที่มีบริการที่ครบวงจร (one stop service) แตกตางจากสตูดิโอที่อ่ืน 

กําหนดภารกิจโครงสรางจัดต้ังสตูดิโอ Memories studio 

ชวงแรก : ดําเนินการตกแตงสตูดิโอ 

 เปาหมาย : สรางสตูดิโอ จัดตกแตง เพ่ือรองรับลูกคา ในขณะที่สตูดิโอยังสรางไมเสร็จน้ัน เรา

ก็จะเริ่มทําการประชาสัมพันธ สตูดิโอใหกับลูกคา และพันธมิตร ตางๆเชน โรงแรม,รานกรอบรูป,

สถานที่สวยงามตางๆ เปนตน 

 กลยุทธในการเจริฐเติบโต เนนใหลูกคาทราบถึงงานบริการของสตูดิโอ ควบคุมการดําเนินการ

แผนประชาสัมพันธ ใหเสร็จตามกําหนด 

 กลยุทธดานผลติภัณฑ ประชาสัมพันธใหลูกคารับรูถึงความแตกตางระหวางผลิตภัณฑของ

โครงการ กับผลิตภัณฑของคูแขงเพ่ือดึงดูดความสนใจ  

ชวงที่ 2 : ระหวางการตกแตงสตูดิโอแลวเสร็จ 

 เปาหมาย : ทําใหผูบริโภค ประชาสัมพันธใหผูบริโภครับรูวาสตูดิโอกําลังเปดบริการ 

 กลยุทธในการเจริญเติบโต : ควบคุมการดําเนินการตกแตงสตูดิโอในสวนตางๆใหแลวเสร็จ

ตามกําหนด 

 กลยุทธดานผลติภัณฑ : แนะนําบริการภายในสตูดิโอใหกบัลูกคาและผูทีส่นใจในบริการ 

ชวงที่ 3 : ชวงเปดตัวอยางไมเปนทางการ  

 เปาหมาย : ทําใหลูกคากลุมเปาหมายหลักของสตูดิโอ ทดลองใชบริการและสรางความ

ประทับใจใหกบัลูกคา 
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 กลยุทธการเจรญิเติบโต : ดูแลควบคุมการปรับปรุงแกไข แกปญหาสวนทีบ่กพรองของการ

ใหบริการ เพ่ือที่จะพรอมเปดใหบริการอยางเปนทางการ 

 กลยุทธผลิตภัณฑ : จัดสวนลดในการใชบรกิารภาพถายและแพคเกจ 

ชวงที่ 4 : เปดตัวสตูดิโออยางเปนทางการ 

 เปาหมาย : เปดตัวสตูดิโออยางเปนทางการ ขยายฐานลูกคาใหลูกคามาใชบริการสตูดิโอมาก

ขึ้น 

 กลยุทธการเจรญิเติบโต : เปดตัวสตูดิโออยางเปนทางการดึงกลุมลูกคามาใชบริการ 

 กลยุทธผลิตภัณฑ : ปรับปรุงและพัฒนา ใหผลิตภัณฑทันสมัยตลอดเวลา 

ชวงที่ 5 : ดําเนินงานดานการบริการในสตูดิโอ 

 เปาหมาย : รักษากลุมลูกคาทีม่าใชบริการ บริการดวยทุกระดับประทับใจ เพ่ือใหลูกคาเกิด

การบอกตอเพ่ือขยายกลุมลูกคา 

 กลยุทธการเจรญิเติบโต : พัฒนาและปรับปรุงทุกๆสวนของสตูดิโอใหมีบริการที่ดี ทันสมยัอยู

ตลอดเวลา 

 กลยุทธผลิตภัณฑ : ปรับปรุงและพัฒนา ผลติภัณฑสินคาใหทันสมัยตลอดเวลา 

ชวงที่ 6 : ดําเนินงานดานการบริหารในอนาคต 

 เปาหมาย : เปนผูนําในธุรกิจสตูดิโอถายภาพ แบบครบวงจร ในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ขยายฐานลูกคาไปยังตางจังหวัด 

 กลยุทธการเจรญิเติบโต : ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงรูปแบบ ทกุๆ 2 ป เพ่ือความทันสมัย เพ่ือให

ลูกคาใหมเขามาตลอด รวมมือกับพันธมิตร จัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด  

 กลยุทธผลิตภัณฑ : ปรับเปลี่ยนการบริการบางอยางเพ่ือใหบริการตรงกับความตองการของ

ลูกคาใหมากทีสุ่ด 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจ (Business Plan) ของ Memories Studio แผนการเงิน (Financial 

Plan) ของธุรกิจเปนองคประกอบสําคัญของแผนธุรกิจ หลังจากที่ไดทําการวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอ

ความสําเร็จของกิจการ การวางแผนการตลาด และการวางแผนกระบวนการผลิตและบริการ  ผูวิจัย

จึงจัดทําแผนการเงิน หรืองบการเงินเพ่ือไดทราบและวิเคราะหถึงความเปนไปไดทางการเงินของธุรกิจ 

ความสามารถในการทํากําไร ความสามารถในการเติบโต สภาพคลองของกิจการ การบรหิารเงินลงทุน 

และรวมถึงเพ่ือทราบถึงผลตอบแทนอันเน่ืองมาจากการลงทุน ทั้งในสวนของการชําระหน้ีสิน และ

สวนที่ตอบสนองตอความคาดหวังของเจาของและนักลงทนุได  และในบทที่ 6 น้ีผูวิจัยไดกําหนด

หัวขอไวดังตอไปน้ี 

 วัตถุประสงคทางดานการเงิน 

 การประมาณเงินลงทุน 

 การวิเคราะหการไดมาของเงินลงทุน 

 การประมาณยอดขาย 

 การประมาณตนทุนการผลิต 

 การประมาณคาใชจายในการขายและบริหาร 

 ประมาณการงบการเงิน 

 การบริหารเงินทุนหมุนเวียน 

 ขอสมมติฐานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงนิ 

สําหรับการวิเคราะหแผนการเงินของ Memories Studio มีสมมติฐานทางการเงิน ดังน้ี  

1. บริษัทจะสามารถดําเนินงานไดอยางตอเน่ือง (Going Concern) โดยไมประสบปญหา 

ทางการเงินอันมีผลตอภาวะลมละลาย ควบรวมกิจการ หรอืการขายกิจการ เปนตน 

2. ผลตอบแทนของกิจการสามารถชําระคืนการกูยืมเงินจากธนาคาร และมอัีตรา 

ผลตอบแทนสาํหรับเจาของไดมากกวา 20 % 

3. บริษัทมีสภาพคลอง และมคีวามสามารถในการชําระหน้ีสิน 

4. บริษัทมีความสามารถในการทํากําไร และสามารถเติบโตไดอยางตอเน่ือง 

5. บริษัทมีผลกําไรสะสมเพียงพอตอการลงทุนเพ่ือขยายธุรกิจเพ่ิมเติมตอไปในอนาคต หรือ 

สามารถลงทุนในธุรกิจอ่ืนตอไปได 
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6.2 การประมาณเงินลงทนุ  

การตัดสินใจลงทุนในถายภาพและสตูดิโอแบบครบวงจรน้ันมีความจําเปนตองลงทุนใน

สินทรัพยมูลคาสูง ประกอบไปดวยที่ดิน อาคาร สวน และอุปกรณ โดยเฉพาะอยางย่ิงอุปกรณและ

เครื่องมือที่ใชในการดําเนินงานซึ่งจะไดกลาวโดยละเอียดตอไป  

 ที่ดิน  

จากการศึกษาและวิเคราะหทําเลที่ต้ังโครงการผูวิจัยไดเลือกถนน เกษตร-นวมินทรซึ่งเปน

ทําเลคุณภาพ สะดวกสบายในการเดินทาง ดวยเสนทางที่เช่ือมตอไปยังเสนทางตางๆ จากขอมูลสรุป

ราคาประเมินทุนทรัพยที่ดิน รอบบัญชี ป พ.ศ. 2555 – 2558 ของพ้ืนที่สํานักงานที่ดิน

กรุงเทพมหานคร สาขาบึงกุม พบวาถนนประเสริฐมนูกิจ (เกษตร – นวมินทร) มีราคาประเมินเทากับ 

70,000 บาทตอตารางวา หรือ 17,500 บาทตอตารางเมตร(1 ตร.วา เทากับ 4 ตร.ม.) และที่ดินเปลา

ที่บริษัทตองการเทากับ 500 ตารางเมตร ดังน้ันมูลคาที่ดินที่ตองลงทุนเทากับ 8,750,000 บาท 

 อาคาร 

อาคารถูกสรางบนที่ดินเปลาดวยเงินลงทุนของบริษัท จากบทที่ผานมาผูวิจัยไดออกแบบผัง

อาคารดังภาพที่ 6.1 ผังบริเวณอาคารของ Memories Studio สามารถประเมินมูลการกอสราง 

*อางอิงจากราคาประเมินคากอสรางอาคาร พ.ศ.2554 กําหนดโดยสมาคมผูประเมินคาทรัพยสินแหง

ประเทศไทย ไดโดยจะแบงออกเปน 2 สวนคือ ตัวอาคาร และที่จอดรถ รวมมูลคาอาคารทั้งหมด

เทากับ 2,515,000 บาท นอกจากน้ีแลวผูวิจัยไดเพ่ิมเติมตูคอนเทนเนอรเพ่ือใชในการดําเนินงานใน

สวนของสตูดิโอถายภาพและพ้ืนที่ในการเกบ็ของ จํานวน 2 ตู มูลคา 70,000 บาท ดังจะเห็นไดจาก

ตารางที่ 6.1  

 

ตารางที่ 6.1: มูลคาอาคาร ลานจอดรถ และตูคอนเทนเนอรของ Memories Studio 

 

 
พ้ืนที่ (ตรม.) มูลคากอสราง (บาท/ตรม.) มูลคา (บาท) 

อาคาร 24

0 
10,000* 2,400,000 

ลานจอดรถ 23

0 
500* 115,000 

ตูคอนเทนเนอร   100,000 

รวม 47

0  
2,615,000 



93 

ภาพที่ 6.1: ผังบริเวณอาคาร Memories Studio 

 

  
 

 สวน 

สวนแหงน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือเปนฉากประกอบการถายภาพเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของ

บรรยากาศแกลูกคา และอํานวยความสะดวก บริการครบวงจรไมตองเดินทางไปเชายืมสถานที่อ่ืน

ภายนอกเพ่ิมเติม สําหรับสวนของ Memories Studio จะมี 4 แบบ คือสวนอังกฤษ สวนบาหลี สวน

ญี่ปุน และสวนฝรั่งเศส รวมมลูคาเทากับ 49,000 บาท ซึ่งมีมูลคาดังตารางที่ 6.2 มูลคาสวนของ 

Memories Studio 
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ตารางที่ 6.2: มูลคาสวนของ Memories Studio 

 

 
คาพรรณไม  

(งาน softscape) 

คาวัสดุตกแตงสวน  

(งาน hardscape) 
รวม (บาท) 

สวนอังกฤษ 7,000 8,000 15,000 

สวนบาหล ี 7,000 5,000 12,000 

สวนญีปุ่น 5,000 7,000 12,000 

สวนฝรั่งเศษ 10,000 - 10,000 

   49,000 

 

 เครื่องมือและอุปกรณ 

เครื่องมือและอุปกรณของธุรกิจถายภาพและสตูดิโอมีตนทุนในการดําเนินงานสูง โดยเฉพาะ

อยางยิ่งสําหรับ Memories Studio ที่มีนวัตกรรมการบริการอยางครบวงจร ทั้งน้ีสําหรับสวนของ

เครื่องมือและอุปกรณทางผูวิจัยจะแบงออกเปน 2 กลุม ตามวัตุประสงคการใชงานเพ่ือเปนการงายตอ

การจัดประเภทและบริหารตนทุนคาใชจายตอไป กลาวคือ เครื่องมือและอุปกรณในสวนแรกคือสวน

ของการผลิต และสวนที่สองคอืสวนของคาใชจายในการขายและบริหาร 

เครื่องมือและอุปกรณในสวนของการผลิตนอกจากจะมีวัตถุประสงคเพ่ือบริการลูกคาใหแก 

Memories Studio แลว ทางบริษัทยังมีบริการใหเชาอุปกรณอีกดวย เน่ืองจากอุปกรณเหลาน้ีลวนมี

ความเสื่อมราคาที่ตองตัดเปนคาใชจายทุกป ทางบริษัทจงึไมละเลยที่จะหารายไดจากการใหเชา

อุปกรณซึ่งสอดคลองกับนโยบายการบริการอยางครบวงจรของบริษัท ตารางที่ 6.3 ตารางแสดง

เครื่องมือและอุปกรณงานถายภาพและวิดีโอของ Memories Studio 

 เครื่องมือและอุปกรณสวนทีบ่ริการในสํานักงานเพ่ือใชในการขายและบริหารสามารถดูไดดัง

ตารางที่ 6.4 ตารางแสดงอุปกรณสํานักงานของบริษัท
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ตารางที่ 6.3: ตารางแสดงเครื่องมือและอุปกรณของ Memories Studio  

 

ชุดไฟ 

อุปกรณ ราคาตอหนวย จํานวน (หนวย) รวม 

ไฟคีโน 37,000 4 148,000 

ไฟ 2000W 12,500 4 50,000 

ไฟ 1000W 7,500 4 30,000 

ไฟ 650W 6,500 4 26,000 

ไฟ 300W 5,500 4 22,000 

ไฟ 2K Blonde 11,700 4 46,800 

ไฟ Daylight 2.5K 155,000 2 310,000 

ไฟ Daylight 2.1K 85,500 2 171,000 

ไฟ Daylight 575W 65,500 2 131,000 

รางดอลลี่พรอมเบสแตน 29,900 2 59,800 

ชุด Jibarm 35,900 2 71,800 

ชุดขา C-Stand 4,500 30 135,000 

ชุดเสริมจัดไป FlagSilk, Form, Jel, ถุงทราย 6,000 2 12,000 

เครื่องปนไฟ 25KVA 500,000 1 500,000 

  

  

1,713,400 

 

อุปกรณเรียง 

อุปกรณ ราคาตอหนวย จํานวน (หนวย) รวม 

ไมคบูม พรอมอุปกรณเสริม 39,300 2 78,600 

หูฟง Headphones 3,000 2 6,000 

Wireless Microphone 30,800 2 61,600 

Mixer 18,800 2 37,600 

เครื่องอัด 200M 15,000 2 30,000 

  

  

213,800 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.3 (ตอ): ตารางแสดงเครื่องมือและอุปกรณของ Memories Studio  

 

อุปกรณกลอง 

อุปกรณ ราคาตอหนวย จํานวน (หนวย) รวม 

ชุด Housing กันนํ้า 87,000 1 87,000 

Rig Full Set 95,000 2 190,000 

เครื่องวัดแสง 31,190 2 62,380 

จอมอนิเตอร HD 39,500 2 79,000 

เซ็ทขาต้ังกลอง 72,300 2 144,600 

กระเปาเลนส 7,000 2 14,000 

กลอง RED EPIC 1,508,000 1 1,508,000 

ชุดผูกํากับ เกาอ้ี+เสลด 3,000 2 6,000 

กลอง 1D Canon 130,000 1 130,000 

กลอง Canon 5D Mark III 80,000 2 160,000 

กลอง Canon 5D Mark II 50,000 2 100,000 

      2,480,980 

 

ชุดไฟ สตูดิโอ 

ชุดไฟสตูดิโอ 18,900 3 56,700 

ชุดไฟถายสินคา 3,950 3 11,850 

ไฟแฟรสตูดิโอแบบไรสาย 8,900 3 26,700 

โตะถายภาพสินคา 3,600 3 10,800 

Background Color 2,400 3 7,200 

ไฟแฟรช 400 วัตต 28,000 3 84,000 

  

  

197,250 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.3 (ตอ): ตารางแสดงเครื่องมือและอุปกรณของ Memories Studio  

 

อุปกรณเลนสถายภาพ 

อุปกรณ ราคาตอหนวย จํานวน (หนวย) รวม 

เลนส EF 8-15 MM f / 4L 39,900 3 119,700 

เลนส EF 17-40 MM f / 4L USM 24,600 3 73,800 

เลนส EF 28 MM f 2.8 19,500 3 58,500 

เลนส EF 70-200 MM f 1.8 is 66,600 3 199,800 

เลนส EF 85 MM f 1.8 12,600 3 37,800 

  

  

489,600 
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ตารางที่ 6.4: ตารางแสดงอุปกรณสํานักงานของบริษัท 

 

รายการคาใชจาย ราคาตอ

หนวย 

จํานวน 

(บาท) 

รวม 

(บาท) 

KARLSFORS Armchair, tufted, Grann black  19,990 2 39,980 

KARLSFORS Armchair, tufted, Grann black  16,990 1 16,990 

KARLSFORS Armchair, tufted, Grann black  11,990 1 11,990 

STOCKHOLM TV bench, beige  11,990 1 11,990 

 55 INCH CINEMA 3D SMART TV LA6200 52,490 1 52,490 

LACK COFFEE TABLE, BIRCH EFFECT  1,390 1 1,390 

LINNMON/ FINNVARD TABLE, WHITE, BIRCH  3,090 6 18,540 

VILLSTAD SWIVEL CHAIR, ANTHRACITE SAMSTA 

ANTHRACITE 

4,990 8 39,920 

KALLAX SHELVING UNIT WITH 8 INSERTS, BLACK-BROWN 7,190 6 43,140 

VITTSJÖ STORAGE COMBINATION, BLACK-BROWN, GLASS 5,280 2 10,560 

GALANT CABINET WITH SLIDING DOORS, BIRCH VENEER 15,590 1 15,590 

STOCKHOLM TABLE, WALNUT VENEER 19,990 1 19,990 

STOCKHOLM CHAIR WITH CHAIR PAD, WALNUT VENEER 8,400 8 50,400 

BILLSTA TABLE, WHITE, SILVER-COLOUR 6,890 3 20,670 

NORDMYRA CHAIR, WHITE, BIRCH  1,150 10 11,500 

FULLEN MIRROR WITH SHELF 450 4 1,800 

BD-PHI001B อางลางหนาแขวน PHILO ขาว 2,000 4 8,000 

BDPHI002S ชักโครก2ชิ้น3/6ล.PHILO ขาว 6,000 4 24,000 

B06A092:เกาอี้นั่งคอยไม    4 ที่นั่ง รุน IT-YALA-4S   โครงเหล็ก

พนดํา 

9,500 2 19,000 

ARCH COUNTER RECEPTION 25,000 1 25,000 

ฉากผาแบบติดผนังสีขาว 1505900CM. มาพรอมขายึด+โซมวน

ผา 

950 4 3,800 

MANUAL CHAIN BACKGROUND STAND SET BACKDROP S-

12 

4,500 4 18,000 

   464,740 
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 หลังจากการประเมินราคาสินทรัพยที่ทางบริษัทตองลงทุนแลวทําใหสามารถประมาณเงิน

ลงทุนทั้งหมดเปนจํานวนเงินเทากับ 16,873,770 บาท ดังตารางที่ 6.5 ตารางสรุปเงินลงทุนของ 

Memories Studio 

 

ตารางที่ 6.5: ตารางสรุปเงินลงทุนของ Memories Studio 

 

สินทรัพยทีล่งทุน มูลคา (บาท) 

ที่ดิน 8,750,000 

อาคาร 2,585,000 

สวน 49,000 

อุปกรณที่ใชในการผลิต 5,135,030 

อุปกรณสํานักงาน 464,740 

รวม 16,983,770 

 

6.3 การวิเคราะหการไดมาของเงนิลงทุน 

จากการประมาณการลงทุนในหัวขอที่ผานมา ทําใหสามารถประมาณเงินลงทุนทั้งหมดเปน

จํานวนเงินเทากับ 16,983,770 บาท ทางผูวิจัยเลือกลงทุนดวยมูลคา 30 ลานบาท เปน 2 สวนคือ 

การกูยืมธนาคาร 12 ลานบาท และการลงทุนดวยเงินทุนของกลุมเจาของ 18 ลานบาท โดยมีสัดสวน

การลงทุน 40% และ 60% ตามลําดับ ทั้งน้ีแหลงที่มาของเงินทุนก็ตองมีความคาดหวังดอกผลจาก

การลงทุนสําหรับเงินกูยืมระยะยาวจากธนาคารมูลคา 12 ลานบาทมีอัตราดอกเบ้ีย 9.5% **ซึ่งอางอิง

จากอัตราดอกเบ้ียสินเช่ือของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดยอยแหงประเทศไทย 

ประเภทของอัตราดอกเบ้ียกูยืมคือเงินกูยืมสําหรับลูกคารายยอยช้ันดี (Minimum Retail Rate; 

MMR) และสําหรับเงินทุนของเจาของตองการผลตอบแทนเฉลี่ยปละ 20% ดังจะเห็นไดจากตาราง 

6.6 สัดสวนเงินลงทุน และอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังของ Memories Studio 
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ตารางที่ 6.6: สัดสวนเงินลงทุน และอัตราผลตอบแทนทีค่าดหวังของ Memories Studio 

 

ประเภทการลงทุน 
%สัดสวน 

การลงทนุ 
สัดสวนการลงทุน 

อัตราผลตอบแทน 

ที่คาดหวัง 

เงินกูยืมระยะยาว 40% 12,000,000 9.5%** 

ทุน A 20% 6,000,000 20% 

ทุน B 20% 6,000,000 20% 

ทุน C 20% 6,000,000 20% 

รวม 100% 30,000,000  

 

6.4 การประมาณยอดขาย 

Memories Studio มีสินคาและบริการอยางหลากหลายครบวงจร ทางผูวิจัยไดจัดประเภท

ของสินคาและบริการตามลักษณะของรายไดตามกิจกรรมรายไดทางบัญชีไดออกเปน 5 กลุมดังน้ี 

 

ตารางที่ 6.7: กลุม 1: ใหเชาอุปกรณ 

 

 กลุมที1่: ใหเชาอุปกรณ  

ประเภทของอุปกรณ คาเชา (บาท/12ชม.) 

ชุดไฟคีโน สุดคุม                         3,399  

ชุดไฟสม ทังสเตน                         3,999  

ชุดไฟ Mix&Match                         6,999  

ชุดไฟ&กริป แพค A จุใจ                       18,999  

ชุดเสยีงจุใจ Pack A                         5,599  

ชุดไฟ&กริป แพค C                         7,999  

ชุดกลองจัดเต็ม                         7,999  
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ตารางที่ 6.8: กลุม 2: บริการถายรูปและวิดีโอทั้งในและนอกสถานที ่

 

 กลุมที2่: บริการถายรูปและวิดีโอทั้งในและนอกสถานที ่

แพคเกจถายภาพ Memories Studio บาท 

ในสถานที ่  

         แพคเกจA 8,900 

         แพคเกจB 16,900 

         แพคเกจC 24,900 

         แพคเกจD 41,900 

นอกสถานที ่  

         ทุกประเภท เริ่มตนที่  5,000 

  

แพคเกจถาย VDO Memories Studio บาท 

         ทุกประเภท เริ่มตนที่  15,000 

  

ตารางที่ 6.9: กลุม 3: ใหเชาสตูดิโอและสวนเพ่ือใชในการถายทํา พรอมไฟสตูดิโอและอุปกรณเสริม 

      ตางๆ 

 

 กลุมที3่: ใหเชาสตูดิโอและสวนเพ่ือใชในการถายทํา พรอมไฟสตูดิโอและอุปกรณเสริม

ตางๆ 

ประเภท บาท 

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ (4 – 8 ชม.) 3,500 – 5,500 

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ (4 – 8 ชม.) 2,500 – 4,500 

คาเชาสวนธรรมชาติ (4 – 10 ชม.) 6,000 – 12,000 
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 กลุมที4่: บริการตัดตอ (Post Production) การจัดงาน (Organization) และงาน

ออกแบบสรางสรรค (creativity) 

แพคเกจ Wedding Plan ราคา 184,500 - 451,500 บาท 

 กลุมที5่: รานกาแฟ 

รานกาแฟอยูในตัวอาคารของ Memories Studio ดังน้ันรายไดในสวนน้ีจึงจะแปรผันตาม

รายไดของบริการถายรูปและวิดีโอทั้งในและนอกสถานที่ 

รายไดจากการใหเชาอุปกรณ และบริการถายรูปและวิดีโอทั้งในและนอกสถานที่ บริษทั

คาดการณวาในสถานการณปกติ (Most likely Case) จะสามารถใหเชาไดชุดละ 12 ครั้งตอเดือน 

หรือประมาณ 150 ครั้งตอป สําหรับบริการตัดตอ (Post Production) การจัดงาน (Organization) 

และงานออกแบบสรางสรรค (creativity) ทางบริษัทมีกลยทุธที่จะผลักดันบริการน้ีใหสามารถขายได

อยางนอยปละ 30 โครงการ นอกจากน้ีในสวนของรานกาแฟผูวิจัยคาดการณวาจะมีมูลคาเทากับ 5% 

ของยอดขายสวนตางๆ 

แตอยางไรก็ตามผูวิจัยไดคาดการณ ยอดขายในกรณีดีเยี่ยม (Best Case) และกรณีสถาณ

การณที่ยํ่าแย (Worst Case) โดยกําหนดใหบวกลบที่ 25% 
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ตารางที่ 6.10: ประมาณการยอดขายกรณีปกติ (Normal Case) สําหรบั Memories Studio ปที่1 

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการบริการ 

(บาท) 

ชุดไฟคีโน สุดคุม           3,399  150           509,850  

ชุดไฟสม ทังสเตน           3,999  150           599,850  

ชุดไฟ Mix&Match           6,999  150         1,049,850  

ชุดไฟ&กริป แพค A จุใจ         18,999  150         2,849,850  

ชุดเสียงจุใจ Pack A           5,599  150           839,850  

ชุดไฟ&กริป แพค C           7,999  150         1,199,850  

ชุดกลองจัดเต็ม           7,999  150         1,199,850  

รวมรายไดกลุมที่1           8,248,950  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่A           8,900  150         1,335,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่B         16,900  150         2,535,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่C         24,900  150         3,735,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่D         41,900  150         6,285,000  

แพคเกจถายภาพนอกสถานที่           5,000  150           750,000  

แพคเกจถายวิดีโอ         15,000  150         2,250,000  

รวมรายไดกลุมที2่          16,890,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ           4,500  150           675,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก           3,500  150           525,000  

คาเชาสวนธรรมชาติ           9,000  150         1,350,000  

รวมรายไดกลุมที3่            2,550,000  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.10 (ตอ): ประมาณการยอดขายกรณีปกติ (Normal Case) สําหรับ Memories Studio ป 

              ที่1  

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการ

บริการ (บาท) 

งานออกแบบสรางสรรค/การจัดงาน        318,000  30       9,540,000  

รวมรายไดกลุมที4่           9,540,000  

รวมรายไดกลุมที ่1 - 4 

 

      37,228,950  

รานกาแฟ (+5%) 

 

        1,861,448  

รวมรายไดกลุมที5่           1,861,448  

รวมรายไดทั้งหมด         39,090,398  
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ตารางที่ 6.11: ประมาณการยอดขายกรณีดีเยี่ยม (Best Case) สําหรับ Memories Studio ปที่1 

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการบริการ 

(บาท) 

ชุดไฟคีโน สุดคุม           3,399  200           679,800  

ชุดไฟสม ทังสเตน           3,999  200           799,800  

ชุดไฟ Mix&Match           6,999  200         1,399,800  

ชุดไฟ&กริป แพค A จุใจ         18,999  200         3,799,800  

ชุดเสียงจุใจ Pack A           5,599  200         1,119,800  

ชุดไฟ&กริป แพค C           7,999  200         1,599,800  

ชุดกลองจัดเต็ม           7,999  200         1,599,800  

รวมรายไดกลุมที1่          10,998,600  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่A           8,900  200         1,780,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่B         16,900  200         3,380,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่C         24,900  200         4,980,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่D         41,900  200         8,380,000  

แพคเกจถายภาพนอกสถานที่           5,000  200         1,000,000  

แพคเกจถายวิดีโอ         15,000  200         3,000,000  

รวมรายไดกลุมที2่          22,520,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ           4,500  200           900,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก           3,500  200           700,000  

คาเชาสวนธรรมชาติ           9,000  200         1,800,000  

รวมรายไดกลุมที3่           3,400,000  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.11 (ตอ): ประมาณการยอดขายกรณีดีเย่ียม (Best Case) สําหรับ Memories Studio  

    ปที่1  

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการบริการ 

(บาท) 

งานออกแบบสรางสรรค/การจัดงาน        318,000  50      15,900,000  

รวมรายไดกลุมที4่          15,900,000  

รวมรายไดกลุมที ่1 - 4 

 

       52,818,600  

รานกาแฟ (+5%) 

 

        2,640,930  

รวมรายไดกลุมที5่           2,640,930  

รวมรายไดทั้งหมด          55,459,530  
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ตารางที่ 6.12: ประมาณการยอดขายกรณีดียํ่าแย (Worst Case) สําหรับ Memories Studio ปที่1 

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการบริการ 

(บาท) 

ชุดไฟคีโน สุดคุม           3,399  110           373,890  

ชุดไฟสม ทังสเตน           3,999  110           439,890  

ชุดไฟ Mix&Match           6,999  110           769,890  

ชุดไฟ&กริป แพค A จุใจ         18,999  110         2,089,890  

ชุดเสียงจุใจ Pack A           5,599  110           615,890  

ชุดไฟ&กริป แพค C           7,999  110           879,890  

ชุดกลองจัดเต็ม           7,999  110           879,890  

รวมรายไดกลุมที1่           6,049,230  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่A           8,900  110           979,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่B         16,900  110         1,859,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่C         24,900  110         2,739,000  

แพคเกจถายภาพในสถานที ่D         41,900  110         4,609,000  

แพคเกจถายภาพนอกสถานที่           5,000  110           550,000  

แพคเกจถายวิดีโอ         15,000  110         1,650,000  

รวมรายไดกลุมที2่          12,386,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดใหญ           4,500  110           495,000  

สตูดิโอถายภาพขนาดเล็ก           3,500  110           385,000  

คาเชาสวนธรรมชาติ           9,000  110           990,000  

รวมรายไดกลุมที3่            1,870,000  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.12 (ตอ): ประมาณการยอดขายกรณีดีย่ําแย (Worst Case) สําหรับ Memories Studio  

               ปที่1  

 

ประเภทของบริการ 

คาบริการ 

(บาท/ครั้ง) 

ประมาณ

จํานวนครั้ง 

มูลคาการ

บริการ (บาท) 

งานออกแบบสรางสรรค/การจัดงาน        318,000  22       6,996,000  

รวมรายไดกลุมที4่           6,996,000  

รวมรายไดกลุมที ่1 - 4 

 

      27,301,230  

รานกาแฟ (+5%) 

 

        1,365,062  

รวมรายไดกลุมที5่           1,365,062  

รวมรายไดทั้งหมด         28,666,292  

 

ขอมูลจากสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม คาดการณแนวโนมป 2557 

คาดวาเศรษฐกิจประเทศ (GDP) จะมีการขยายตัวในอัตรารอยละ 4.5 ขณะที่การขยายตัวของ SMEs 

(GDP SMEs) จะอยูที่รอยละ 4.3-4.7 เปนผลมาจากปจจยัทั้งภายในและภายนอกประเทศที่ขยายตัวดี

ขึ้นเกือบทุกดาน โดยการบริโภคภาคครัวเรือน คาดวาจะเพ่ิมขึ้นรอยละ 8 เน่ืองจากประชาชนมีรายได

เพ่ิมสูงขึ้นจากมาตรการลดภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา และการปรับคาแรงขั้นตํ่า ขณะที่หน้ีสินภาค

ครัวเรือนมีแนวโนมลดลง  อัตราดอกเบ้ียมีแนวโนมคงที่ในระดับตํ่าซึ่งสนับสนุนการขยายตัวของการ

บริโภค  การใชจายของรัฐบาลปรับตัวสูงขึ้นตามงบประมาณป 2557 ที่เพ่ิมขึ้นรอยละ 5 ขณะที่การ

ลงทุนของภาคเอกชน คาดวาจะขยายตัวรอยละ 2.6 ผลจากการเติบโตของการลงทุนของรัฐบาล ที่จะ

เพ่ิมขึ้นในอัตรารอยละ 9.9 จากโครงการบริหารจัดการนํ้าและการลงทุนโครงสรางพ้ืนฐาน ฯลฯ 

ดังน้ันผูวิจัยจึงคาดการณอัตราการเติบโตอยูที่ 4.5% 4.7% และ 4.3% สําหรับสถานการณปกติ ดี

เยี่ยม และยํ่าแย ตามลําดับ 
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ตารางที่ 6.13: ประมาณการยอดขายสําหรับ Memories Studio ปที่1 – ปที5่ 

 

ประมาณการยอดขาย (บาท) 
Most likely  

Case 

Best Case  

(+25%) 

Worst Case  

(-25%) 

ปที่ 1 39,090,398 55,459,530 28,666,292 

ปที่ 2 40,849,465 58,066,128 29,898,942 

ปที่ 3 42,687,691 60,795,236 31,184,597 

ปที่ 4 44,608,637 63,652,612 32,525,534 

ปที่ 5 46,616,026 66,644,285 33,924,132 

 

6.5 การประมาณตนทุนการผลิต 

ในการจัดทําแผนการเงิน หลงัจากการประมาณยอดขายไดเรียบรอยแลวน้ันตอไปจึงเปนการ

ประเมินตนทุนการผลิตและคาใชจายในการขายและบริหาร ซึ่งถือเปนรายจายของบริษัททั้งคู แต

อยางไรก็ตามไดถูกจําแนกออกจากกันเพ่ือประโยชนในการบริหาร  

ตนทุนการผลิตของ Memories Studio มีดังตอไปน้ี วัตถุดิบที่ใชในการผลิต เชน ฟลม 

กระดาษพิมพ กรอบรูป เปนตน ซึ่งเรียกรวมกันวาเปนสินคาคงเหลือของบริษัท ประมาณการเปน

ตนทุนเฉลี่ยที ่10% ของยอดขาย  ตอมาคือตนทุนสินทรัพยที่ใชเพ่ือการดําเนินงาน เชน ชุดไฟ กลอง 

เปนตน ตามตารางที่ 6.3 ดานบนอุปกรณที่ใชเพ่ือการผลิตน้ีมีมูลคาเทากบั 5,135,030บาท ซึ่งรับรู

เปนคาใชจายโดยการตัดเปนคาเสื่อมราคา 5 ปตามอายุการใหประโยชน นอกจากน้ีแลวการดูแล

รักษาสินทรัพยเพ่ือใหสามารถใชงานไดอยางปกติก็ถือเปนคาใชจายเชนกัน คํานวณคาใชจายในสวน

การดูแลรักษาเปน 25% ของสินทรัพยในสวนการผลิตน้ี และธุรกิจของ Memories Studio ขาดไมได

เลยคือบุคคลากรที่มีความรูและความเช่ียวชาญ สําหรับสวนของตนทุนการผลิตเงินเดือนของบุคคากร

จะถูกปนสวนเฉพาะเงินเดือนของแรงงานคาตรง สําหรับการวาจางบุคคลากรบางสวน เชน ชาง

แตงหนาประมาณเปน 15% ของยอดขาย 
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ตารางที่ 6.14: ตารางแสดงรายละเอียดเงินเดือนพนักงาน 

 

ตําแหนง จํานวน (อัตรา) เงินเดือน (บาท) รวม (บาท) 

ระดับบริหาร       

ผูจัดการฝายขาย 1 30,000 30,000 

ฝายการเงิน-บัญชี 1 30,000 30,000 

ผูจัดการฝายผลิต 1 20,000 20,000 

ฝายประชาสัมพันธ 1 20,000 20,000 

ระดับปฎิบัติการ 

   พนักงานตอนรับ 2 12,000 24,000 

ธุรการ/ประสานงาน 2 12,000 24,000 

กราฟฟค/ดีไซน 2 25,000 50,000 

ชางภาพน่ิง 2 15,000 30,000 

ชางถายวิดีโอ 2 15,000 30,000 

คนตัดตอ 2 20,000 40,000 

Creative 2 25,000 50,000 

Organize 4 18,000 72,000 

ผูชวยกลอง 5 12,000 60,000 

พนักงานสงของ 1 9,000 9,000 

แมบาน 1 9,000 9,000 

รวม 29 

 

483,000 
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ประมาณการตนทุนขาย (ตนทุนในการผลิต) สําหรับ Memories Studio ปที1่ 

  

ตนทุนขาย: 

  วัตถุดิบทางตรง (กรอบรูป, กระดาษพิมพ เปนตน) 

 

(3,909,040) 

คาแรงงานทางตรง: 

  ผูจัดการฝายผลิต (240,000) 
 

กราฟฟค/ดีไซน (600,000) 
 

ชางภาพน่ิง (360,000) 
 

ชางถายวิดีโอ (360,000) 
 

คนตัดตอ (480,000) 
 

Creative (600,000) 
 

Organize (864,000) 
 

ผูชวยกลอง (720,000) 
 

พนักงานสงของ (108,000) (4,332,000) 

คาใชจายในการผลิต: 
  

คาเสื่อมราคา - อุปกรณทีใ่ชในการผลิต  

                                     (5,135,030บาท/5 ป) 
(1,027,006) 

 

คาใชจายในการดูแลรักษา (1,273,758) 
 

คาใชจายในการผลิตอ่ืน (5,863,560) (8,164,324) 

รวมตนทุนขาย 
 

(16,405,364) 

 

 

6.6 การประมาณคาใชจายในการขายและบริหาร 

 คาใชจายในการขายและบริหาร ประกอบไปดวย เงินเดือนพนักงานในฝายสนับสนุนการผลิต 

ไมวาจะเปน บัญชี การเงิน ประชาสัมพันธ เปนตน เพ่ืออํานวยใหบริษัทสามารถดําเนินงานไดอยาง

ราบรื่น นอกจากน้ียังมีการตัดคาเสื่อมราคาสําหรับ สินทรพัยที่ใหประโยชนสําหรับสวนสํานักงานทาง

ผูวิจัยคํานวณคาเสื่อมราคาสาํหรับสินทรัพยตามอายุการใหประโยชน 5 ป และสําหรับตัวอาคารน้ัน

ประเมินอายุการใหประโยชนไวที่ 10 ป คาสาธารณูปโภคไมวาจะเปนคานํ้า คาไฟฟา คาโทรศัพท 
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และอ่ืนๆ เทากับ 7% ของยอดขาย และสวนคาใชจายที่บริษัทแบงไวเพ่ือจัดสรรแกงานการตลาด งาน

สงเสริมการตลาดตางๆของบริษัท ประมาณไวที่ 20% ของยอดขายในป 1 10% ของยอดขายในปที่ 

2 และในปตอๆไปบริษัทจะใชคาใชจายในการสงเสริมทางการตลาดที่ 5% ของยอดขาย แตอยางไรก็

ตามสําหรับกรณีดีเยี่ยมทางผูวิจัยประมาณการคาใชจายในการสงเสริมการตลาดเปน 5% ของ

ยอดขายในทุกป 

 

ประมาณการคาใชจายในการขายและบรหิารสาํหรบั Memories Studio ปที1่ 

คาใชจายในการขายและบรหิาร: 

 เงินเดือนพนักงาน     (1,479,000) 

คาเสื่อมราคา - อุปกรณสํานักงาน (464,740 บาท/5 ป)         (92,948) 

คาเสื่อมราคา - อาคาร (2,585,000 บาท/10 ป)       (258,500) 

คาสาธารณูปโภค     (3,909,040) 

คาสงเสริมการตลาด/การขาย     (7,818,080) 

คาใชจายในการขายและบริหารอ่ืน     (1,172,712) 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร    (14,730,280) 

 

 จะเห็นวาหัวขอตนทุนการผลติและคาใชจายในการขายและบริหารทางผูวิจัยประมาณการไว

สําหรับปที่ 1 เน่ืองจากจะอธิบายตอไปในสวนของงบการเงิน ทั้งน้ีผูวิจัยจะจัดทําประมาณการงบ

การเงิน 2 ประเภท คืองบกําไรขาดทุน และงบแสดงฐานะทางการเงิน โดยจะแบงกรณีออกเปน 3 

กรณี สําหรับงบกําไรขาดทุนคือ กรณีปกติ (Most likely Case) กรณีดีเย่ียม (Best Case) และกรณี

ยํ่าแย (Worst Case) 

 สําหรับดอกเบ้ียจายที่บริษัทตองชําระคืนแกธนาคาร และเงินปนผลที่มอบแกเจาของจะกลาว

ตอไปในสวนของงบการเงิน 

 

6.7 ประมาณการงบการเงนิ 

การประมาณการงบการเงินจะเริ่มตนจากการจัดทํางบกําไรขาดทุนของบริษัทกอนเพ่ือที่จะ

คาดกาณความสามารถในการทํากําไรของบริษัทเปนระยะเวลา 5 ปขางหนา โดยมี 3 แนวทางคือ 

กรณีดีเย่ียม (Best Case) กรณีปกติ (Most likely Case) และกรณสีถาณการณที่ย่ําแย (Worst 

Case) 
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุ – กรณีปกติ 

สําหรบัป 2558 

          

 หนวย: บาท 

รายได: 

  รายไดคาเชาอุปกรณ 

 

8,248,950 

รายไดบริการถายรูปและวิดีโอ 

 

16,890,000 

รายไดคาเชาฉากและสถานทีถ่ายทํา 

 

2,550,000 

รายไดบริการตัดตอ/จัดงาน/งานออกแบบ 

 

9,540,000 

รายไดอ่ืน 

 

1,861,448 

รวมรายได 

 

39,090,398 

ตนทุนขาย: 

  วัตถุดิบทางตรง (กรอบรูป, กระดาษพิมพ เปนตน) 
 

            (3,909,040) 

คาแรงงานทางตรง: 
  

ผูจัดการฝายผลิต       (240,000) 
 

กราฟฟค/ดีไซน       (600,000) 
 

ชางภาพน่ิง       (360,000) 
 

ชางถายวิดีโอ       (360,000) 
 

คนตัดตอ       (480,000) 
 

Creative       (600,000) 
 

Organize       (864,000) 
 

ผูชวยกลอง       (720,000) 
 

พนักงานสงของ       (108,000)             (4,332,000) 

คาใชจายในการผลิต: 
  

คาเสื่อมราคา – อุปกรณที่ใชในการผลิต     (1,027,006) 
 

คาใชจายในการดูแลรักษา     (1,273,758) 
 

คาใชจายในการผลิตอ่ืน     (5,863,560)            (8,164,324) 
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รวมตนทุนขาย 
 

         (16,405,364) 

กําไรขั้นตน 
 

         22,685,034  

คาใชจายในการขายและบรหิาร: 
  

เงินเดือนพนักงาน     (1,479,000) 

 คาเสื่อมราคา - อุปกรณสํานักงาน (464,740 บาท/5 ป)         (92,948) 

 คาเสื่อมราคา - อาคาร (2,515,000 บาท/10 ป)       (258,500) 

 คาสาธารณูปโภค     (2,736,328) 

 คาสงเสริมการตลาด/การขาย     (7,818,080) 

 คาใชจายในการขายและบริหารอ่ืน     (1,172,712)            (13,557,567) 

กําไรกอนดอกเบี้ยจายและภาษีเงนิไดฯ 
 

           9,127,468  

ดอกเบ้ียจาย (9.5%) 
 

              (114,000) 

กําไรกอนภาษเีงินไดฯ 
 

             9,013,468  

ภาษีเงินไดนิติบุคคล (20%) 
 

            (1,802,694) 

กําไรสุทธ ิ
 

            7,210,774  
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณีปกติ 

สําหรบัป 2558 – 2562 

 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

รายได 39,090,398 100.0% 40,849,466 100.0% 42,687,692 100.0% 44,608,638 100.0% 46,616,027 100.0% 

ตนทุน

ขาย: 

          วัตถุดิบ

ทางตรง 
(3,909,040) -10.0% (4,084,947) -10.0% (4,268,769) -10.0% (4,460,864) -10.0% (4,661,603) -10.0% 

คาแรงงาน

ทางตรง 
(4,332,000) -11.1% (4,526,940) -11.1% (4,730,652) -11.1% (4,943,532) -11.1% (5,165,991) -11.1% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตผัน

แปร 

(7,137,317) -18.3% (7,458,496) -18.3% (7,794,129) -18.3% (8,144,865) -18.3% (8,511,384) -18.3% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตคงที ่

(1,027,006) -2.6% (1,027,006) -2.5% (1,027,006) -2.4% (1,027,006) -2.3% (1,027,006) -2.2% 
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รวม

ตนทุน

ขาย 

(16,405,363) -42.0% (17,097,389) -41.9% (17,820,556) -41.7% (18,576,266) -41.6% (19,365,983) -41.5% 

กําไร

ขั้นตน 
22,685,035 58.0% 23,752,077 58.1% 24,867,136 58.3% 26,032,372 58.4% 27,250,044 58.5% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหารผัน

แปร 

(11,727,119) -30.0% (8,169,893) -20.0% (6,403,154) -15.0% (6,691,296) -15.0% (6,992,404) -15.0% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหาร

คงที่ 

(1,830,448) -4.7% (1,830,448) -4.5% (1,830,448) -4.3% (1,830,448) -4.1% (1,830,448) -3.9% 

กําไรกอน

ดอกเบี้ย

จายและ

ภาษีเงิน

9,127,468 23.3% 13,751,736 33.7% 16,633,534 39.0% 17,510,628 39.3% 18,427,192 39.5% 
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ได 

ดอกเบ้ีย

จาย 

(9.5%) 

(114,000) -0.3% (114,000) -0.3% (114,000) -0.3% (114,000) -0.3% (114,000) -0.2% 

กําไรกอน

ภาษีเงิน

ไดฯ 

9,013,468 23.1% 13,637,736 33.4% 16,519,534 38.7% 17,396,628 39.0% 18,313,192 39.3% 

ภาษีเงินได

นิติบุคคล 

(20%) 

(1,802,694) -4.6% (2,727,547) -6.7% (3,303,907) -7.7% (3,479,326) -7.8% (3,662,638) -7.9% 

กําไรสุทธ ิ 7,210,774 18.4% 10,910,189 26.7% 13,215,627 31.0% 13,917,303 31.2% 14,650,554 31.4% 
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุ – กรณีดีเยีย่ม (ยอดขาย +25%) 

สําหรบัป 2558 

หนวย: บาท 

รายได: 

  รายไดคาเชาอุปกรณ 
 

10,998,600 

รายไดบริการถายรูปและวิดีโอ 
 

22,520,000 

รายไดคาเชาฉากและสถานทีถ่ายทํา 
 

3,400,000 

รายไดบริการตัดตอ/จัดงาน/งานออกแบบ 
 

15,900,000 

รายไดอ่ืน 
 

2,640,930 

รวมรายได 
 

55,459,530 

ตนทุนขาย: 

  วัตถุดิบทางตรง (กรอบรูป, กระดาษพิมพ เปนตน) 
 

     (5,545,953) 

คาแรงงานทางตรง: 
  

ผูจัดการฝายผลิต          (240,000) 
 

กราฟฟค/ดีไซน          (600,000) 
 

ชางภาพน่ิง          (360,000) 
 

ชางถายวิดีโอ          (360,000) 
 

คนตัดตอ          (480,000) 
 

Creative          (600,000) 
 

Organize          (864,000) 
 

ผูชวยกลอง          (720,000) 
 

พนักงานสงของ          (108,000)      (4,332,000) 

คาใชจายในการผลิต: 
  

คาเสื่อมราคา - อุปกรณที่ใชในการผลิต        (1,027,006) 
 

คาใชจายในการดูแลรักษา        (1,273,758) 
 

คาใชจายในการผลิตอ่ืน        (8,318,930)    (10,619,693) 
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รวมตนทุนขาย 
 

 (20,497,646) 

กําไรขั้นตน 
 

  34,961,884  

คาใชจายในการขายและบรหิาร: 
  

เงินเดือนพนักงาน        (1,479,000) 

 คาเสื่อมราคา - อุปกรณสํานักงาน  

(464,740 บาท/5 ป) 
           (92,948) 

 คาเสื่อมราคา - อาคาร  

(2,585,000 บาท/10 ป) 
         (258,500) 

 คาสาธารณูปโภค        (3,882,167) 

 คาสงเสริมการตลาด/การขาย        (2,772,977) 

 คาใชจายในการขายและบริหารอ่ืน        (1,663,786)    (10,149,378) 

กําไรกอนดอกเบี้ยจายและภาษีเงนิไดฯ 
 

    24,812,507  

ดอกเบ้ียจาย (9.5%) 
 

       (114,000) 

กําไรกอนภาษเีงินไดฯ 
 

    24,698,507  

ภาษีเงินไดนิติบุคคล (20%) 
 

     (4,939,701) 

กําไรสุทธ ิ
 

   19,758,806  
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณีดีเยี่ยม 

สําหรบัป 2558 – 2562 

 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

รายได 55,459,530 100.0% 58,066,128 100.0% 60,795,236 100.0% 63,652,612 100.0% 66,644,285 100.0% 

ตนทุน

ขาย: 

          วัตถุดิบ

ทางตรง 
(5,545,953) -10.0% (5,806,613) -10.0% (6,079,524) -10.0% (6,365,261) -10.0% (6,664,428) -10.0% 

คาแรงงาน

ทางตรง 
(4,332,000) -7.8% (4,332,000) -7.5% (4,332,000) -7.1% (4,332,000) -6.8% (4,332,000) -6.5% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตผัน

แปร 

(8,318,930) -15.0% (8,709,919) -15.0% (9,119,285) -15.0% (9,547,892) -15.0% (9,996,643) -15.0% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตคงที ่

(2,300,764) -4.1% (2,300,764) -4.0% (2,300,764) -3.8% (2,300,764) -3.6% (2,300,764) -3.5% 
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รวม

ตนทุน

ขาย 

(20,497,647) -37.0% (21,149,296) -36.4% (21,831,573) -35.9% (22,545,917) -35.4% (23,293,835) -35.0% 

กําไร

ขั้นตน 
34,961,884 63.0% 36,916,832 63.6% 38,963,663 64.1% 41,106,695 64.6% 43,350,450 65.0% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหารผัน

แปร 

(8,318,930) -15.0% (8,709,919) -15.0% (9,119,285) -15.0% (9,547,892) -15.0% (9,996,643) -15.0% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหาร

คงที่ 

(1,830,448) -3.3% (1,830,448) -3.2% (1,830,448) -3.0% (1,830,448) -2.9% (1,830,448) -2.7% 

กําไรกอน

ดอกเบี้ย

จายและ

ภาษีเงิน

24,812,506 44.7% 26,376,465 45.4% 28,013,930 46.1% 29,728,355 46.7% 31,523,359 47.3% 
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ได 

ดอกเบ้ีย

จาย 

(9.5%) 

(114,000) -0.2% (114,000) -0.2% (114,000) -0.2% (114,000) -0.2% (114,000) -0.2% 

กําไรกอน

ภาษีเงิน

ไดฯ 

24,698,506 44.5% 26,262,465 45.2% 27,899,930 45.9% 29,614,355 46.5% 31,409,359 47.1% 

ภาษีเงินได

นิติบุคคล 

(20%) 

(4,939,701) -8.9% (5,252,493) -9.0% (5,579,986) -9.2% (5,922,871) -9.3% (6,281,872) -9.4% 

กําไรสุทธ ิ 19,758,805 35.6% 21,009,972 36.2% 22,319,944 36.7% 23,691,484 37.2% 25,127,487 37.7% 
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุ – กรณีย่ําแย (ยอดขาย -25%) 

สําหรบัป 2558 

          หนวย: บาท 

รายได: 

  รายไดคาเชาอุปกรณ 
 

6,049,230 

รายไดบริการถายรูปและวิดีโอ 
 

12,386,000 

รายไดคาเชาฉากและสถานทีถ่ายทํา 
 

1,870,000 

รายไดบริการตัดตอ/จัดงาน/งานออกแบบ 
 

6,996,000 

รายไดอ่ืน 
 

1,365,062 

รวมรายได 
 

28,666,292 

ตนทุนขาย: 

  วัตถุดิบทางตรง (กรอบรูป, กระดาษพิมพ เปนตน) 
 

     (2,866,629) 

คาแรงงานทางตรง: 
  

ผูจัดการฝายผลิต    (240,000) 
 

กราฟฟค/ดีไซน    (600,000) 
 

ชางภาพน่ิง    (360,000) 
 

ชางถายวิดีโอ    (360,000) 
 

คนตัดตอ    (480,000) 
 

Creative    (600,000) 
 

Organize    (864,000) 
 

ผูชวยกลอง    (720,000) 
 

พนักงานสงของ    (108,000)      (4,332,000) 

คาใชจายในการผลิต: 
  

คาเสื่อมราคา - อุปกรณทีใ่ชในการผลิต  (1,027,006) 
 

คาใชจายในการดูแลรักษา  (1,273,758) 
 

คาใชจายในการผลิตอ่ืน  (4,299,944)      (6,600,708) 
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รวมตนทุนขาย 
 

 (13,799,337) 

กําไรขั้นตน 
 

  14,866,955  

คาใชจายในการขายและบรหิาร: 
  

เงินเดือนพนักงาน  (1,479,000) 

 คาเสื่อมราคา - อุปกรณสํานักงาน (464,740 บาท/5 ป)      (92,948) 

 คาเสื่อมราคา - อาคาร (2,585,000 บาท/10 ป)    (258,500) 

 คาสาธารณูปโภค  (2,006,640) 

 คาสงเสริมการตลาด/การขาย  (5,733,258) 

 คาใชจายในการขายและบริหารอ่ืน    (859,989)    (10,430,335) 

กําไรกอนดอกเบี้ยจายและภาษีเงนิไดฯ 
 

    4,436,620  

ดอกเบ้ียจาย (9.5%) 
 

     (114,000) 

กําไรกอนภาษเีงินไดฯ 
 

    4,322,620  

ภาษีเงินไดนิติบุคคล (20%) 
 

     (864,524) 

กําไรสุทธ ิ
 

    3,458,096  
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบกําไรขาดทนุแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณยี่ําแย 

สําหรบัป 2558 – 2562 

 

 

2558 2559 2560 2561 2562 

รายได 28,666,292 100.0% 29,956,275 100.0% 31,304,308 100.0% 32,713,001 100.0% 34,185,086 100.0% 

ตนทุน

ขาย: 

          วัตถุดิบ

ทางตรง 
(2,866,629) -10.0% (2,995,628) -10.0% (3,130,431) -10.0% (3,271,300) -10.0% (3,418,509) -10.0% 

คาแรงงาน

ทางตรง 
(4,332,000) -15.1% (4,526,940) -15.1% (4,730,652) -15.1% (4,943,532) -15.1% (5,165,991) -15.1% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตผัน

แปร 

(5,573,701) -19.4% (5,824,518) -19.4% (6,086,621) -19.4% (6,360,519) -19.4% (6,646,742) -19.4% 

คาใชจาย

ในการ

ผลิตคงที ่

(1,027,006) -3.6% (1,027,006) -3.4% (1,027,006) -3.3% (1,027,006) -3.1% (1,027,006) -3.0% 
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รวม

ตนทุน

ขาย 

(13,799,337) -48.1% (14,374,091) -48.0% (14,974,710) -47.8% (15,602,357) -47.7% (16,258,248) -47.6% 

กําไร

ขั้นตน 
14,866,956 51.9% 15,582,184 52.0% 16,329,597 52.2% 17,110,644 52.3% 17,926,839 52.4% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหารผัน

แปร 

(8,599,888) -30.0% (5,991,255) -20.0% (4,695,646) -15.0% (4,906,950) -15.0% (5,127,763) -15.0% 

คาใชจาย

ในการขาย

และ

บริหาร

คงที่ 

(1,830,448) -6.4% (1,830,448) -6.1% (1,830,448) -5.8% (1,830,448) -5.6% (1,830,448) -5.4% 

กําไรกอน

ดอกเบี้ย

จายและ

ภาษีเงิน

4,436,620 15.5% 7,760,481 25.9% 9,803,503 31.3% 10,373,246 31.7% 10,968,628 32.1% 



127 

ได 

ดอกเบ้ีย

จาย 

(9.5%) 

(114,000) -0.4% (114,000) -0.4% (114,000) -0.4% (114,000) -0.3% (114,000) -0.3% 

กําไรกอน

ภาษีเงิน

ไดฯ 

4,337,620 15.1% 7,646,481 25.5% 9,689,503 31.0% 10,259,246 31.4% 10,854,628 31.8% 

ภาษีเงินได

นิติบุคคล 

(20%) 

(867,524) -3.0% (1,529,296) -5.1% (1,937,901) -6.2% (2,051,849) -6.3% (2,170,926) -6.4% 

กําไรสุทธ ิ 3,470,096 12.1% 6,117,185 20.4% 7,751,603 24.8% 8,207,397 25.1% 8,683,702 25.4% 
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หลังจากการประมาณงบกําไรขาดทุนแลวจะเห็นวาบริษัทมีผลกําไรจากการดําเนินงานซึ่งทาง

ผูวิจัยจะวิเคราะหความสามารถในการทํากําไรของบริษัทในสวนตอไป สําหรับงบแสดงฐานะทางเงิน

ของบริษัทซึ่งจะเปนงบที่บงบอกความมั่งคั่งของบริษัท  

งบแสดงฐานะทางการเงินของ Memories Studio แบบประมาณการน้ีถูกจัดทําขึ้นภายใต

สมมติฐานดังตอไปน้ี 

 บริษัทจะดํารงเงินสดในมือ 1,000,000 บาท สําหรับเงินสวนที่เหลือบริษัทจะนําไป

เงินทุนระยะสั้นไวในตราสารทุนและตราสารหน้ีที่มีความเสี่ยงตํ่า 

 บริษัทยังไมมีนโยบายการซื้อขายสินคาดวยเงินเช่ือ ดังน้ันงบแสดงฐานะทางการเงิน

จึงไมปรากฎบัญชีลูกหน้ีการคา และเจาหน้ีการคา 

 บริษัทจะทยอยคืนเงินกูยืมระยะยาวระสั้นทุกป หากมีกําไรทั้งน้ีบริษัทมคีวามต้ังใจที่

จะคืนเงินกูยืมระยะยาวปละ 1,000,000 บาท โดยเริ่มตนคืนเงินกูยืมในปที่ 2 ของการดําเนินงานเปน

ตนไป เปนระยะเวลา 12 ป 

 บริษัทมีนโยบายการเก็บรักษาสินคาคงเหลือเปน 25%ของยอดขายในปถัดไป โดย

จะนับจํานวนสินคาคงเหลือทุกสิ้นป 

 กรณีที่มีกําไรจากการดําเนินงาน บรษิัทมีนโยบายการจายงินปนผลปละ 3,600,000 

บาท อันเน่ืองมาจากการคํานวณอัตราผลตอบแทนที่นักลงทุนคาดหวัง 

 

สําหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน ผูวิจัยจะมแีนวทางในการจัดทําภายใต

สมมติฐานกรณีปกติ (Most likely Case) เพียงเทาน้ัน โดยจะทําตอจากงบกําไรขาดทุนแบบกรณี

ปกติ  
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบแสดงฐานะทางการเงนิ – กรณีปกติ 

สําหรบัป 2558 

          หนวย: บาท 

 

สินทรัพย 

  สินทรัพยหมุนเวียน 

 เงินสด 

 

1,000,000 

สินคาคงเหลือ 

 

10,212,366 

เงินลงทุนระยะสั้น 

 

8,595,785 

สินทรัพยไมหมุนเวียน 

  อุปกรณงานผลิต 5,135,030 
 

คาเสื่อมราคาสะสม – อุปกรณงานผลิต -1,027,006 4,108,024 

อุปกรณสํานักงาน 464,740 
 

คาเสื่อมราคาสะสม – อุปกรณสํานักงาน -92,948 371,792 

อาคาร 2,585,000 
 

คาเสื่อมราคาสะสม - อาคาร -258,500 2,326,500 

สวน 

 

49,000 

ที่ดิน 

 

8,750,000 

รวมสินทรัพย 

 

35,413,468 

หนี้สนิ 

  หนี้สนิหมุนเวียน 

  ภาษีเงินไดฯคางจาย 

 

1,802,694 

หนี้สนิไมหมุนเวียน 

  เงินกูยืมระยะยาว 

 

12,000,000 

รวมหนี้สนิ 

 

13,802,694 
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สวนของเจาของ 

ทุน A 

 

6,000,000 

ทุน B 

 

6,000,000 

ทุน C 

 

6,000,000 

กําไรสะสม - ตนงวด 

 

0 

กําไรประจํางวด 
 

7,210,774 

เงินปนผลจาย 
 

-3,600,000 

รวมสวนของเจาของ 

 

21,610,774 

รวมหนี้สนิและสวนของเจาของ 

 

35,413,468 
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บริษัท เมโมรี่ สตูดิโอ จํากัด 

งบแสดงฐานะทางการเงนิแบบเปรียบเทียบ 5 ป – กรณีปกติ 

สําหรบัป 2558 – 2562 

 

สินทรัพย 2558 2559 2560 2561 2562 

สินทรัพยหมุนเวียน 
          

เงินสด 1,000,000 2.8% 1,000,000 2.3% 1,000,000 1.9% 1,000,000 1.6% 1,000,000 1.4% 

สินคาคงเหลือ 10,212,366 28.8% 10,671,923 25.0% 11,152,160 21.5% 11,654,007 19.0% 11,654,007 16.3% 

เงินลงทุนระยะสั้น 8,595,785 24.3% 16,749,725 39.3% 26,839,929 51.8% 37,209,257 60.7% 48,821,576 68.2% 

สินทรัพยไมหมุนเวียน 
          

อุปกรณงานผลิต (สุทธิ) 4,108,024 11.6% 3,081,018 7.2% 2,054,012 4.0% 1,027,006 1.7% 1 0.0% 

อุปกรณสํานักงาน (สุทธิ) 371,792 1.0% 278,844 0.7% 185,896 0.4% 92,948 0.2% 1 0.0% 

อาคาร (สุทธิ) 2,326,500 6.6% 2,068,000 4.8% 1,809,500 3.5% 1,551,000 2.5% 1,292,500 1.8% 

สวน 49,000 0.1% 49,000 0.1% 49,000 0.1% 49,000 0.1% 49,000 0.1% 

ที่ดิน 8,750,000 24.7% 8,750,000 20.5% 8,750,000 16.9% 8,750,000 14.3% 8,750,000 12.2% 

รวมสินทรัพย 35,413,468 100% 42,648,510 100% 51,840,496 100% 61,333,218 100% 71,567,084 100% 

 



132 

หนี้สนิหมุนเวียน 

          ภาษีเงินไดฯคางจาย 1,802,694 5.1% 2,727,547 6.4% 3,303,907 6.4% 3,479,326 5.7% 3,662,638 5.1% 

หนี้สนิไมหมุนเวียน 

          เงินกูยืมระยะยาว 12,000,000 33.9% 11,000,000 25.8% 10,000,000 19.3% 9,000,000 14.7% 8,000,000 11.2% 

รวมหนี้สนิ 13,802,694 39.0% 13,727,547 32.2% 13,303,907 25.7% 12,479,326 20.3% 11,662,638 16.3% 

สวนของเจาของ 

          ทุน A 6,000,000 16.9% 6,000,000 14.1% 6,000,000 11.6% 6,000,000 9.8% 6,000,000 8.4% 

ทุน B 6,000,000 16.9% 6,000,000 14.1% 6,000,000 11.6% 6,000,000 9.8% 6,000,000 8.4% 

ทุน C 6,000,000 16.9% 6,000,000 14.1% 6,000,000 11.6% 6,000,000 9.8% 6,000,000 8.4% 

กําไรสะสม - ตนงวด 0 0.0% 3,610,774 8.5% 10,920,963 21.1% 20,536,590 33.5% 30,853,892 43.1% 

กําไรประจํางวด 7,210,774 20.4% 10,910,189 25.6% 13,215,627 25.5% 13,917,303 22.7% 14,650,554 20.5% 

เงินปนผลจาย (3,600,000) -10.2% (3,600,000) -8.4% (3,600,000) -6.9% (3,600,000) -5.9% (3,600,000) -5.0% 

รวมสวนของเจาของ 21,610,774 61.0% 28,920,963 67.8% 38,536,590 74.3% 48,853,892 79.7% 59,904,446 83.7% 

รวมหนี้สนิและสวนของ

เจาของ 
35,413,468 100.0% 42,648,510 100.0% 51,840,496 100.0% 61,333,218 100.0% 71,567,084 100.0% 



133 

Dupont Equation 

Return on Equity (ROE) (%)  =   ความสามารถในการหากําไร (Net Profit Margin) X  

ประสิทธิภาพในการใชเงินทุน (Total Asset Turnover)  

X ความสามารถในการหาทุน (Financial Leverage) 

 

ความสามารถในการหากําไร (Net Profit Margin) คอื กําไรสุทธิ (Net Profit) หารดวย

ขายสุทธิ (SALES)  ย่ิงมีคาสูงย่ิงดี เน่ืองจากแสดงใหเห็นประสิทธิภาพในการดําเนินงานของบริษัทใน

การทํากําไร หลังจากหักตนทุนคาใชจายรวมทั้งภาษีเงินไดหมดแลว 

 

ตารางที่ 6.15: ความสามารถในการหากําไร 

 

Most likely case  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ความสามารถในการหากําไร  18.45% 26.71% 30.96% 31.20% 31.43% 

 

ประสิทธิภาพในการใชเงนิทนุ (Total Asset Turnover) คํานวณจากอัตราสวนการ

หมุนเวียนของสินทรัพยรวม (Total Assets Turnover) (ครั้งหรือเทา) ซึ่งเทากับ ขายสุทธิ (SALES) 

หารดวยสินทรัพยรวม (Total Assets) ย่ิงมีจํานวนครั้งสูงย่ิงดี เน่ืองจากเปนอัตราสวนที่แสดงถึง

ประสิทธิภาพในการใชสินทรพัยทั้งหมด (TA) เมื่อเทียบกับยอดขาย (SALES) ถาอัตราสวนน้ีตํ่า แสดง

วา บริษัทมีสินทรัพยมากเกินความตองการ 

 

ตารางที่ 6.16: ประสิทธิภาพในการใชเงินทุน 

 

Most likely case ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ประสิทธิภาพในการใชเงนิทนุ  1.1038 0.9578 0.8234 0.7273 0.6514 

 

ความสามารถในการหาทนุ (Financial Leverage) คือสินทรัพยรวม (Total Assets) หาร

ดวยสวนของเจาของ (Equity) เน่ืองจากการไดมาของสินทรัพยน้ันเกิดจาก 2 แหลงเงินทุนคือ 

เจาของ และเจาหน้ี อัตราสวนทางการเงินตัวน้ีจะระบุวาสัดสวนของสินทรัพยรวมน้ันเกิดมาจากลงทุน

ของเจาของมากนอยเพียงใด 



134 

ตารางที่ 6.17: ความสามารถในการหาทุน 

 

Most likely case ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ความสามารถในการหาทนุ  1.6387 1.4747 1.3452 1.2554 1.1947 

 

 อัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ หรอื Return on Equity (ROE) แสดงใหเหน็วา

เงินลงทุนในสวนของเจาของ จะไดรับผลตอบแทนกลับคืนมาจากการดําเนินการของบริษัทเทาใด และ

หากมีคาสูงก็แสดงถึงประสิทธิภาพในการหากําไรสูงดวย จะเห็นวาสมมติฐานผลตอบแทนของบริษัท

สามารถมีอัตราผลตอบแทนสําหรับเจาของไดมากกวา 20 % ดังน้ัน Memories Studio จึงไดสราง

ความพึงพอใจใหแกเจาของเปนอยางมาก ซึ่งเห็นไดจาก ROE มีคาสูงดังไดเห็นจากตารางดานลาง 

 

ตารางที่ 6.18: อัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ 

 

Most likely case  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

อัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ 33.37% 37.72% 34.29% 28.49% 24.46% 

 

6.8 การบรหิารเงนิทุนหมุนเวียน 

เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) คือสนิทรัพยหมุนเวียนหักดวยหน้ีสินหมุนเวียน ซึ่งเปน

ตัวสะทอนสภาพคลองของกิจการ บริษัทแมวาจะมีมูลคาสงู มียอดขายมาก แตสิ่งที่ละเลยไมไดเลยคือ

การรักษาสภาพคลองของบริษัท เพราะนอกจากรายรับที่บริษัทคาดหวัง บริษัทยังมีรายจายที่เกิดขึ้น

อยางสม่ําเสมอ ดังน้ันบริษัทจึงตองมีมาตรการที่ควบคุมรกัษาเงินทุนหมุนเวียนใหอยูในระดับที่

เหมาะสม 

สําหรับ Memories Studio แลวเน่ืองจากยังเปนบริษัทใหม และดวยรูปแบบธุรกิจแลว ทาง

ผูวิจัยจึงเลือกกําหนดนโยบายแบบไมมีลูกหน้ีการคา หรอืแมแตเจาหน้ีการคาเลย ถาไมมีความจําเปน 

ทั้งน้ีปฎิเสธไมไดวาการให Credit Term สามารถเพ่ิมยอดขายใหกิจการได ดังน้ันเมื่อบริษัท

ดําเนินงานไปไดระยะหน่ึงแลวจึงจะกลับมาพิจารณาอีกครั้งถึงความจําเปนที่จะตองปลอยเงินเช่ือแก

ลูกคา 

สินทรัพยหมุนเวียนของ Memories Studio ประกอบไปดวย เงินสด สินคาคงเหลือ เงิน

ลงทุนระยะสั้น นโยบายการรักษาเงินสดในมือเทากับ 1,000,000 บาท นโยบายการรักษาสินคา

คงเหลือเทากับ 25% ของยอดขายที่คาดการณไวในปถัดไป เพ่ือที่จะใหมีสินคาคงเหลอืในระดับที่
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เหมาะสม เน่ืองจากตองการประหยัดคาใชจายที่สุด โดยสรางสมดุลระหวางคาใชจายในการขนสงและ

คาใชจายในการดูแลรักษา หากตองสั่งซื้อบอยครั้งคาใชจายในการขนสงก็ตองสูงขึ้นตาม ในขณะที่

หากสั่งนอยครั้งแตปริมาณมาก บริษัทก็ตองแบกรับคาใชจายในการดูแลรักษาสูงขึ้นตาม และสุดทาย

สําหรับเงินทุนระยะสั้นบริษัทจะเลือกนําเงินสดสวนเกินไปลงทุนเสมอ ไมวาจะดวยตราสารทุนหรือ

ตราสารหน้ีก็ตาม  

หน้ีสินหมุนเวียนของ Memories Studio ทีชั่ดเจนคือภาษีเงินไดฯคางจาย แตอยางไรก็ตาม

คาใชจายที่บริษัทตองจายเปนประจําอยูแลว (คาใชจายหากจายไปทันทีที่คาใชจายน้ันเกิดขึ้นจะไมถูก

จัดประเภทเปนหน้ีสิน เชน เง่ือนไขการจายเงินเดือนพนักงานคือเดือนละครั้งและพอสิ้นเดือนบริษัท

จายคาใชจายน้ีออกไปทันที สวนน้ีก็ไมถือาตองบันทึกเปนหน้ีสิน) ดังน้ัน บริษัทตองมีสภาพคลองเพียง

พอที่จะจายคาใชจายเหลาน้ีได 

 

ตารางที่ 6.19: เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 

 

  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

เงินทนุหมุนเวียนสุทธ ิ 18,005,458 25,694,101 35,688,182 46,383,938 57,812,944 

 

 จากตารางแสดงเงินทุนหมุนเวียนสุทธิของ Memories Studio พบไมมปีระเด็นใหกังวล

สําหรับสภาพคลองของกิจการ แตอยางไรก็ตามทางผูวิจัยจะขออธิบายเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสภาพคลอง

ของบริษัทผานอัตราสวนทางการเงินตอไปน้ี 

อัตราสวนแสดงความสามารถในการชําระหนี้ระยะสั้น 

1) อัตราสวนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพยหมุนเวียน  / หน้ีสินหมุนเวียน 

 

ตารางที ่6.20: อัตราสวนทุนหมุนเวียน 

 

  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

อัตราสวนทุนหมุนเวียน      

             (เทา) 
10.99 10.42 11.80 14.33 16.78 

  

2) อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) = (สินทรัพยหมนุเวียน-สินคาคงเหลือ)  /  

หน้ีสินหมุนเวียน 
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ตารางที่ 6.21: อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว 

 

  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว (เทา) 5.32 6.51 8.43 10.98 13.60 

  

 เมื่อใชอัตราสวนทุนหมุนเวียนก็พบวาต้ังแตปที่ 1 ถึงปที ่5 บริษัทมสีินทรพัยหมุนเวียน

มากกวา 1 เทา บงบอกวามีสภาพคลองสูงมาก และเมื่อหักสินคาคงเหลือในสินทรัพยหมุนเวียน เพ่ือดู

วาอัตราสวนทุนหมุนเวียนที่มสีูงน้ีมันเกิดจากการเก็บสินคาคงเหลือที่มากเกินไปหรือไม หากเปน

เชนน้ันเทากับบริษัทไมไดมีสภาพคลองจริง แตเมื่อคํานวณออกมาแลวพบวาอัตราสวนทุนหมุนเวียน

เร็วก็มีคามากกวา 1 เทา และเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆใน 5 ปถัดมา 

 

6.9 การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงนิของโครงการ 

Memories Studio มีสมมติฐานทางการเงินคือลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียว เทากับ 30 ลาน

บาท สําหรับ 5 ปที่ไดวางแผนทางการเงิน จากสวนกอนหนาทําใหไดทราบถึงกําไรสุทธิดังตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 6.22: วิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ – 

กรณีปกติ 

        

7,210,774  

       

10,910,189  

       

13,215,627  

         

13,917,303  

       

14,650,554  

 

กําไรสุทธิ – กรณี

ดีเยี่ยม 

       

19,758,805  

       

21,009,972  

       

22,319,944  

         

23,691,484  

       

25,127,487  

 

กําไรสุทธิ – กรณี

ย่ําแย 

        

3,470,096  

        

6,117,185  

        

7,751,603  

          

8,207,397  

        

8,683,702  
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1) ระยะเวลาคืนทนุ (Pay-back Period) 

 การวิเคราะหผลการตอบแทนทางการเงินโดยใชวิธีระยะเวลาคืนทุน จะคาํนวณกําไรสุทธิ

เปรียบเทียบกับเงินลงทุนวา (30 ลานบาท) ตองใชระยะนานเทาใดจึงจะคืนทุน โดยอยูภายใต

สมมติฐานที่วาไมมีการนําเงินกําไรที่ไดไปใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน 

 กรณีปกติใชระยะเวลาคืนทุน  เทากับ  2.90 ป หรือ 2 ป 11 เดือน 

 กรณีดีเย่ียมใชระยะเวลาคืนทุน  เทากับ  1.49 ป หรือ 1 ป 6 เดือน 

 กรณีย่ําแยใชระยะเวลาคืนทุน  เทากับ  4.51 ป หรือ 4 ป 6 เดือน 

 

ตารางที่ 6.23: ระยะเวลาคืนทุน 

 

 Pay-back Period 

Best case 1 ป 6 เดือน 

Most likely case 2 ป 11 เดือน 

Worst case 4 ป 6 เดือน 

 

2) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Assets; ROI) 

เงินลงทุนที่บริษัทลงทุนไปทั้งที่ดิน อาคาร สวน และอุปกรณ เปนตน เปนปจจัยที่ทําใหบริษัท

สรางรายได จากการประมาณการลงทุนในหัวขอที่ผานมา ทําใหสามารถประมาณเงินลงทุนทั้งหมด

เปนจํานวนเงินเทากับ 16,983,770 บาท เมือ่พิจารณาถึงประโยชนและความคุมคาจากการลงทุนใน

สินทรัพยเหลาน้ีจึงตองเปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่บริษทัไดรับ เพ่ือพิจารณาวาผลตอบแทนกลับคนื

มาจากการลงทุนของบริษัทเทาใด  

การคํานวณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน เทากับกําไรสุทธิหารจํานวนเงินลงทุน หากมีคา

สูงก็แสดงถึงประสิทธิภาพในการหากําไรสูงดวย พบวา Memories Studio จึงไดสรางความพึงพอใจ

ใหแกการลงทุนเปนอยางมาก ซึ่งเห็นไดจาก ROI มีคาสูงดังไดเห็นจากตารางดานลาง 

 

 

 

 

 

 



138 

ตารางที่ 6.24: อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

 

 %ROI 

Best case 65.90% 

Most likely case 24.08% 

Worst case 11.57% 

 

3) มูลคาปจจุบันสทุธิ (Net Present Value; NPV) คอืสวนเกินของมูลคาปจจุบันในกระแสเงินสด

สุทธิกับเงินลงทุนเริ่มแรก  

สูตร NPV  =  PV – I 

   NPV =   มูลคาปจจุบันสุทธิ 

   PV =   มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการ 

ลงทุน 

   I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 

กฎการตัดสินใจ  ถา NPV มคีาเปนบวก กิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนในโครงการน้ัน 

แตถา NPV น้ันมีคาติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 

ขอมูลจากสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมคาดการณแนวโนมของ SMEs 

ป 2557 ดังน้ันผูวิจัยจึงคาดการณอัตราการเติบโตอยูที่ 4.5% 4.7% และ 4.3% สําหรับสถานการณ

ปกติ ดีเยี่ยม และย่ําแย ตามลําดับ สําหรับอัตราคิดลด (Discount rate) ใชตามอัตราผลตอบแทนที่

เจาของตองการคือ 20% และเงินลงทุนของบริษัทเทากับ 30,000,000 บาท 

เน่ืองจากสมมติฐานการดําเนินงานของบริษัทคือสามารถทาํรายไดไดอยางตอเน่ือง จึงกําหนด 

NPV สําหรับ 15 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา 
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ตารางที่ 6.25: NPV – Most likely Case 

 

NPV – Most likely Case 

 

กําไรจาก 

การดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทนุ NPV 

ปที่ 1 7,210,774 6,008,978 6,008,978 (16,983,770) -10,974,792 

ปที่ 2 7,535,259 5,232,819 11,241,797 (16,983,770) -5,741,973 

ปที่ 3 7,874,346 4,556,913 15,798,710 (16,983,770) -1,185,060 

ปที่ 4 8,228,691 3,968,312 19,767,022 (16,983,770) 2,783,252 

ปที่ 5 8,598,982 3,455,738 23,222,760 (16,983,770) 6,238,990 

ปที่ 6 8,985,936 3,009,372 26,232,132 (16,983,770) 9,248,362 

ปที่ 7 9,390,304 2,620,661 28,852,793 (16,983,770) 11,869,023 

ปที่ 8 9,812,867 2,282,159 31,134,952 (16,983,770) 14,151,182 

ปที่ 9 10,254,446 1,987,380 33,122,333 (16,983,770) 16,138,563 

ปที่ 10 10,715,896 1,730,677 34,853,010 (16,983,770) 17,869,240 

ปที่ 11 11,198,112 1,507,131 36,360,141 (16,983,770) 19,376,371 

ปที่ 12 11,702,027 1,312,460 37,672,601 (16,983,770) 20,688,831 

ปที่ 13 12,228,618 1,142,934 38,815,535 (16,983,770) 21,831,765 

ปที่ 14 12,778,906 995,305 39,810,840 (16,983,770) 22,827,070 

ปที่ 15 13,353,956 866,745 40,677,585 (16,983,770) 23,693,815 
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ตารางที่ 6.26: NPV – Best Case 

 

NPV – Best Case 

 

กําไรจาก 

การดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทนุ NPV 

ปที่ 1 19,758,805 16,465,671 16,465,671 (16,983,770) -518,099 

ปที่ 2 20,687,469 14,366,298 30,831,968 (16,983,770) 13,848,198 

ปที่ 3 21,659,780 12,534,595 43,366,563 (16,983,770) 26,382,793 

ปที่ 4 22,677,789 10,936,434 54,302,997 (16,983,770) 37,319,227 

ปที่ 5 23,743,645 9,542,039 63,845,035 (16,983,770) 46,861,265 

ปที่ 6 24,859,597 8,325,429 72,170,464 (16,983,770) 55,186,694 

ปที่ 7 26,027,998 7,263,936 79,434,401 (16,983,770) 62,450,631 

ปที่ 8 27,251,314 6,337,785 85,772,185 (16,983,770) 68,788,415 

ปที่ 9 28,532,125 5,529,717 91,301,902 (16,983,770) 74,318,132 

ปที่ 10 29,873,135 4,824,678 96,126,580 (16,983,770) 79,142,810 

ปที่ 11 31,277,173 4,209,532 100,336,112 (16,983,770) 83,352,342 

ปที่ 12 32,747,200 3,672,816 104,008,928 (16,983,770) 87,025,158 

ปที่ 13 34,286,318 3,204,532 107,213,461 (16,983,770) 90,229,691 

ปที่ 14 35,897,775 2,795,954 110,009,415 (16,983,770) 93,025,645 

ปที่ 15 37,584,971 2,439,470 112,448,885 (16,983,770) 95,465,115 
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ตารางที่ 6.27: NPV – Worst Case 

 

NPV – Worst Case 

 

กําไรจาก 

การดําเนินงาน 
PV สําหรับป PV สะสม เงินลงทนุ NPV 

ปที่ 1 3,470,096 2,891,747 2,891,747 (16,983,770) -14,092,023 

ปที่ 2 3,619,310 2,513,410 5,405,156 (16,983,770) -11,578,614 

ปที่ 3 3,774,940 2,184,572 7,589,728 (16,983,770) -9,394,042 

ปที่ 4 3,937,263 1,898,757 9,488,485 (16,983,770) -7,495,285 

ปที่ 5 4,106,565 1,650,336 11,138,822 (16,983,770) -5,844,948 

ปที่ 6 4,283,147 1,434,417 12,573,239 (16,983,770) -4,410,531 

ปที่ 7 4,467,323 1,246,748 13,819,987 (16,983,770) -3,163,783 

ปที่ 8 4,659,418 1,083,632 14,903,619 (16,983,770) -2,080,151 

ปที่ 9 4,859,773 941,856 15,845,475 (16,983,770) -1,138,295 

ปที่ 10 5,068,743 818,630 16,664,105 (16,983,770) -319,665 

ปที่ 11 5,286,699 711,526 17,375,632 (16,983,770) 391,862 

ปที่ 12 5,514,027 618,435 17,994,066 (16,983,770) 1,010,296 

ปที่ 13 5,751,130 537,523 18,531,589 (16,983,770) 1,547,819 

ปที่ 14 5,998,429 467,197 18,998,786 (16,983,770) 2,015,016 

ปที่ 15 6,256,361 406,072 19,404,858 (16,983,770) 2,421,088 
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ตารางที่ 6.28: ตารางสรุปมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ของ Memories Studio สําหรับ 5 ป 10 ป และ  

       15 ป 

 

 NPV 

 5 years 10 years 15 years 

Best case 46,861,265 79,142,810 95,465,115 

Most likely case 6,238,990 17,869,240 23,693,815 

Worst case (5,844,948) (319,665) 2,421,088 

 

 จากตารางดานบนพบวา NPV ในกรณทีี่เปนไปไดมากที่สุดและกรณีดีเยี่ยมมีคาเปนบวก ดัง

จะเห็นไดจาก ในปที่ 5 NPV มีคาเทากับ 6,238,990 บาท และ 46,861,265 บาท ตามลําดับ สําหรับ

กรณีที่แยที่สุดบริษัทฯสามารถมี NPV เปนบวกในปที่ 11 และสมมติฐานการลงทุนอีกอยางคือบริษัท

จะสามารถทํากําไรไดอยางตอเน่ือง ดังน้ัน NPV ในปถัดๆไปก็จะเปนบวกตาม สรุปวาภายใตวิธีการ

คํานวณแบบ NPV แลวนักลงทุนควรตัดสินใจลงทุนกับ Memories Studio 

4) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 

อัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุน ที่ทําใหมูลคาปจจุบัน (Present Value; PV) ของ

กระแสเงินสดรบัสุทธิมีคาเทากับเงินลงทุน (30,000,000 บาท) หรืออีกนัยก็คือ NPV มีคาเทากับ 0 

กฎการตัดสินใจ คือควรยอมรับโครงการลงทุน ถา IRR มคีาเกินกวาตนทุนของเงินทุน Cost of 

Capital ซึ่งเกินจากอัตราดอกเบ้ียสําหรับเงินกูระยะยาวจากธนาคาร และอัตราผลตอบแทนที่เจาของ

ตองการ 

 

ตารางที่ 6.29: อัตราผลตอบแทนภายใน 

 

ประเภทของ 

เงินลงทนุ 

จํานวน 

เงินลงทนุ 
อัตราผลตอบแทนตอป ผลตอบแทน 

อัตราผลตอบแทนของ 

เงินลงทนุ 

เงินกูยืมระยะยาว 12,000,000 9.5% 1,140,000 

15.80% 

ทุน A 6,000,000 20.0% 1,200,000 

ทุน B 6,000,000 20.0% 1,200,000 

ทุน C 6,000,000 20.0% 1,200,000 

รวม 30,000,000 

 

4,740,000 
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ดังน้ัน อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนเทากับ 15.80% ซึง่ตอไปผูวิจัยจะคํานวณอัตรา

ผลตอบแทนภายใน (IRR) ถา IRR ที่ไดมากกวา 15.80% จึงพิจารณาลงทุน  

เน่ืองจากสมมติฐานการดําเนินงานของบริษัทคือสามารถทาํรายไดไดอยางตอเน่ือง จึงกําหนด 

IRR สําหรับ 5 ปขางหนาเพ่ือการพิจารณา เหตุผลที่กําหนด 5 ปก็เพียงพอแลว เน่ืองจากสมมติฐาน

การลงทุนอีกอยางคือบริษัทจะสามารถทํากาํไรไดอยางตอเน่ือง ดังน้ัน IRR ในปถัดไปกจ็ะเปนเพ่ิมขึ้น

ตามอยางตอเน่ือง 
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ตารางที่ 6.30: ตารางสรุปอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของ Memories Studio สําหรับปที่ 1 – 5 

 

Most Likely Case Best Case Worst Case 

 กําไรจากการดําเนนิงาน IRR กําไรจากการดําเนนิงาน IRR กําไรจากการดําเนนิงาน IRR 

ปที่ 0 -16,983,770   -16,983,770   -16,983,770   

ปที่ 1 7,210,774 -57.54% 19,758,805 16.34% 3,470,096 -79.57% 

ปที่ 2 7,535,259 -8.86% 20,687,469 82.93% 3,619,310 -42.50% 

ปที่ 3 7,874,346 15.56% 21,659,780 105.70% 3,774,940 -19.18% 

ปที่ 4 8,228,691 28.23% 22,677,789 114.43% 3,937,263 -5.18% 

ปที่ 5 8,598,982 35.28% 23,743,645 118.07% 4,106,565 3.58% 

ปที่ 6 8,985,936 39.43% 24,859,597 119.68% 4,283,147 9.33% 

ปที่ 7 9,390,304 41.99% 26,027,998 120.40% 4,467,323 13.25% 

ปที่ 8 9,812,867 43.62% 27,251,314 120.74% 4,659,418 16.01% 

ปที่ 9 10,254,446 44.69% 28,532,125 120.90% 4,859,773 18.01% 

ปที่ 10 10,715,896 45.40% 29,873,135 120.97% 5,068,743 19.48% 
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 เกณฑในการพิจารณาคือ ถา IRR ที่ไดมากกวา 15.80% จึงพิจารณาลงทุนใน Memories 

Studio และจากตารางพบวาผลตอบแทนของบริษัทใน Most Likely Case สามารถทําผลตอบแทน

ไดมากกวาที่คาดหวังไวไดในปที่ 4 เน่ืองจากมี IRR ที่ 28.23% ซึ่งมากกวา 15.80% แลว และสําหรบั 

Best Case สามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาที่คาดหวังไวต้ังแตปที่ 1 แตสําหรับใน Worst Case 

แลวผลการดําเนินงานของปที่ 1 - 4 น้ันบริษัทยังฯไมสามารถทําผลตอบแทนไดมากกวาที่คาดหวังไว 

แตอยางไรก็ตามเมื่อบริษัทดําเนินงานไดตามเปาหมายจะทําใหผลตอบแทนสะสมในปที ่8 จะมีกระแส

เงินสดรับสะสมเทียบกับเงินลงทุนและม ีIRR มากกวาอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังไดในที่สุด 

 

ตารางที่ 6.31: สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback Period (Years) 1 ป 6 เดือน 2 ป 11 เดือน 4 ป 6 เดือน 

ROI (%) 65.90% 24.08% 11.57% 

NPV (Baht) :    

     ปที่ 5 46,861,265 6,238,990 (5,844,948) 

     ปที่ 10 79,142,810 17,869,240 (319,665) 

     ปที่ 15 95,465,115 23,693,815 2,421,088 

IRR (%) ปที่ 10 120.97% 45.40% 19.48% 

 

 



บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

7.1 สรปุประเด็นปญหาในการวิจัย  

 เพ่ือใหธุรกิจสตูดิโอถายภาพ Memories studio เปนธุรกิจสตูดิโอถายภาพ แบบครบวงจร 

สามารถปรับตัวเขากับสถานการณ ที่ไมเปนไปตามที่คาดไวตามแผนหลกัไดทัน และไมเกิดความ

เสียหาย กรณทีี่สินคาและการบริการไมเปนไปตามที่ต้ังเปาไว  

 วิเคราะหสาเหตุในดานตางๆของโครงการ เชน  

 7.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ทําการวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับการใชบริการ สตูดิโอถายภาพ 

เพ่ือหาสาเหตุ วาเหตุใดผูบริโภคผูใชบริการจึงไมใชบริการหรือไมใหความสนใจ และนําผลที่ไดจาก

การวิจัยมาปรับปรุงกลยุทธตอไป  

 7.1.2 ราคา (Price) คงราคาเดิม เพ่ือไมใหเสียภาพพจนของแบรน และเพ่ิม  แพคเกจขึน้อีก 

เพ่ือรองรับและขยายฐานลูกคาเพ่ิมขึ้น 

 7.1.3 สถานที ่(Place) วิเคราะหสถานที่ต้ังของสตูดิโอถายภาพ อุปกรณการถายภาพ 

ภาพรวมภายในสตูดิโอ ความสะอาด ความสะดวกสบาย ความปลอดภัยตางๆ ภายในสตูดิโอ และ

พัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือความทันสมัย และตอบสนองควาทุกความตองการของลูกคา  

7.1.4 การสงเาริมการขาย (Promotion) ทําแผนการขายเพ่ิมขึ้น ลงทนุทําโฆษณาเพ่ิมขึ้น 

ทําการประชาสัมพันธเพ่ิมขึ้น เพ่ือใหเขาถึงการรับรูของผูบริโภคมากขึ้น พยายามสรางแรงจูงใจให

ผูบริโภคเขามาทดลองใชสตูดิโอเพ่ิมขึ้น 

 

7.2 แนวทางในการแกไขและขอเสนอแนะ 

 7.2.1 ธุรกิจสตูดิโอถายภาพควรปรับเปลี่ยนลักษณะการใหบริการใหสอดคลองกับพฤติกรรม

ของกลุมผูใชบริการสวนใหญ เพ่ือที่จะไดสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดมากที่สุด  

 7.2.2 ธุรกิจสตูดิโอถายภาพควรปรับเปลี่ยนลักษณะการใหบริการใหสอดคลองกับพฤติกรรม

ของกลุมผูใชบริการสวนใหญ เพ่ือที่จะไดสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดมากที่สุด  

7.2.3 ผูใหบรกิารธุรกิจสตูดิโอถายภาพยังจําเปนตองรักษามาตรฐานการใหบริการในแตละ

ปจจัยไวอยางตอเน่ือง และในดานที่มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูง ๆ เชน คณุภาพของภาพถาย ความ

เหมาะสมกับราคา ความสะดวกในการเดินทางมายังราน และความรูความชํานาญในการใหบริการ

ของพนักงาน เปนตน ถือเปนจุดขายหลักทีต่องธํารงรักษาไวใหดีตลอดไป เพราะจะทําใหผูใชบริการมี

ความพึงพอใจและเกิดความประทับใจในการใชบริการ เปนการสรางประสบการณทีดี่ในการใหบรกิาร

แกลูกคา และกอใหเกิดความภักดี (Royalty) ที่จะกลับมาใชบริการในครั้งตอ ๆ ไปอีกดวย 
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 7.2.4 แสดงใหเห็นวาผูใหบริการธุรกิจสตูดิโอถายภาพยังจําเปนตองรักษามาตรฐานการ

ใหบริการในแตละปจจัยไวอยางตอเน่ือง และในดานที่มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูง ๆ เชน คุณภาพของ

ภาพถาย ความเหมาะสมกับราคา ความสะดวกในการเดินทางมายังราน และความรูความชํานาญใน

การใหบริการของพนักงาน เปนตน ถือเปนจุดขายหลักทีต่องธํารงรักษาไวใหดีตลอดไป เพราะจะทํา

ใหผูใชบริการมีความพึงพอใจและเกิดความประทับใจในการใชบริการ เปนการสรางประสบการณทีดี่

ในการใหบริการแกลูกคา และกอใหเกิดความภักดี (Royalty) ที่จะกลับมาใชบริการในครั้งตอ ๆ ไป

อีกดวย 

 7.2.5 ผูใหบรกิารธุรกิจสตูดิโอถายภาพยังจําเปนตองรักษามาตรฐานการใหบริการในแตละ

ปจจัยไวอยางตอเน่ือง และในดานที่มีคาเฉลี่ยความพึงพอใจสูง ๆ เชน คณุภาพของภาพถาย ความ

เหมาะสมกับราคา ความสะดวกในการเดินทางมายังราน และความรูความชํานาญในการใหบริการ

ของพนักงาน เปนตน ถือเปนจุดขายหลักทีต่องธํารงรักษาไวใหดีตลอดไป เพราะจะทําใหผูใชบริการมี

ความพึงพอใจและเกิดความประทับใจในการใชบริการ เปนการสรางประสบการณทีดี่ในการใหบรกิาร

แกลูกคา และกอใหเกิดความภักดี (Royalty) ที่จะกลับมาใชบริการในครั้งตอ ๆ ไปอีกดวย  
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บทสรปุผูบริหาร (EXECUTIVE SUMMARY) 

 

 เม็มโมรี่ สตูดิโอ เปนธุรกิจบริการถายภาพแบบ (One stop service) มคีรบทุกบริการ เกี่ยวกับ

การถายภาพและวีดีโอ รวมอยูในที่เดียว เนนบริการที่อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาใหไดมากที่สุด โดย

จะสรางผลตอบตอบแทนเพ่ิมขึ้น 20 เปอรเซ็นต ในปๆ ถดัไป 

 โครงสรางการลงทุนของธุรกิจ เม็มโมรีส่ตูดิโอ ประกอบดวยเงินลงทุน 30,000,000 บาท 

แบงเปนสวนการกูยืม 40 เปอรเซนต และ 60 เปอรเซนต มาจากการลงทุนรวมของผูลงทุน ผูศึกษาได

จัดทําสมมุติฐานการเงินไว 3 กรณี คือ กรณทีี่ไดรับผลกําไรมากที่สุด (BEST CASE) กรณีที่ไดรับผลกําไร 

ปกติ (MOST LIKELY CASE) และกรณี ที่ไดรับผลกําไรนอยที่สุด (WOST CASE) โดยมีเง่ือนไขของรายได

จากการใชบริการ 9 ชองทาง ดังน้ี ใหเชาฉากและสถานทีถ่ายทํา , บริการถายวีดีโอทั้งในและนอก

สถานที่ , เชาอุปกรณในการถายทํา , บริการรานกาแฟเล็กๆ , บริการถายภาพในสตูดิโอทุกชนิด , บริการ

ถายภาพนอกสถานที่ทุกชนิด , งานบริการ Post Production , ทีมงาน Organize , ทีมงาน Creative 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback Period (Years) 1 ป 6 เดือน 2 ป 11 เดือน 4 ป 6 เดือน 

ROI (%) 65.90% 24.08% 11.57% 

NPV (Baht) :    

     ปที่ 5 46,861,265 6,238,990 (5,844,948) 

     ปที่ 10 79,142,810 17,869,240 (319,665) 

     ปที่ 15 95,465,115 23,693,815 2,421,088 

IRR (%) ปที่ 10 120.97% 45.40% 19.48% 

 

 เพ่ือใหบรรลุเปาหมายที่วางไว เม็มโมรีส่ตูดิโอ เนนใชกลยทุธ การเจริญเติบโต (Growth 

strategy)  ทําการเปดตลาดใหมโดยสรางบริการใหมที่ไมเหมือนใคร คือบริการสตูดิโอแบบ One stop 

service , กลยุทธดานการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differentiation strategy) สรางความ

แตกตางของผลิตภัณฑ โดยนํานวัตกรรมที่ทันสมัย เขาไปใชกับผลิตภัณฑตางๆ , กลยุทธระดับปฎิบัติการ 

(Operational strategy) กลยุทธดานการตลาด จําแนกกลุมลูกคาเปาหมาย แลวสรางผลิตภัณฑ

ตอบสนองเพ่ิมขึ้น เชน การถายรูปพระเครื่อง , การถายวีดีโอรับปริญญา 
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 นอกจากน้ี เม็มโมรี่สตูดิโอ เนนการสรางคุณคา ซึ่งมาจากหนาที่ตางๆ ที่ทําใหธุรกิจขยายตัวไป

ขางหนา โดยการเช่ือมโยงกันเปนเครือขาย Value Chain 
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แบบสอบถาม 

โครงการจัดต้ัง สตูดิโอถายภาพ แบบ (One stop service) Memories Studio  

 แบบสอบถามชุดน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจ ทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเปนไปได 

ในการจัดต้ังธุรกิจ สตูดิโอถายภาพ เพ่ือเปนสวนประกอบ  ในโครงการศกึษาเฉพาะบุคคล 

หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 ซึ่งขอมูล ขอเสนอแนะของทานจะใชเปนสวนหน่ึงในโครงการดังกลาว โดยมีเน้ือหาของแบบสอบถาม

จํานวน 4 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 คําถามขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร 

สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบรกิารสตูดิโอถายภาพ 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับระบบบริการแบบ (One stop service) 

____________________________________________________________________________ 

 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ทานตองการตอบ หรือเขียนคาํตอบลงในชองวาง  

 

สวน 1 ขอมูลทั่วไป 

 เพศ         ชาย           หญิง 

 

 อายุ   อายุระหวาง 23 - 25 ป   อายุระหวาง 26 – 28 ป 

    อายุระหวาง 29 – 31 ป   อายุระหวาง 32 – 35 ป 

 

 ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลาย   ปริญญาตร ี

    ปริญญาโท     ปริญญาเอก 

 

 

 อาชีพ   พนักงานเอกชน    ขาราชการ 

    รัฐวิสาหกิจ     ธุรกิจสวนตัว 

    อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 
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 รายไดตอเดือน ตํ่ากวา 5,000 บาท    5,001 – 10,000 บาท 

    10,001 – 15,000 บาท   15,001 - 20,000 บาท 

    20,001 – 25,000 บาท   25,001 – 30,000 บาท 

    30,001 – 35,000 บาท   35,001 – 40,000 บาท 

    40,001 บาท ขึ้นไป 

 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการสตูดิโอถายภาพบคุคล 

 

1. ทานใชบริการสตูดิโอถายภาพบอยแคไหน 

  นอยกวา 1 ครั้ง/ป   1-2 ครั้ง/ป    3-4 ครั้ง/ป 

  5-6 ครั้ง/ป    มากกวา 6 ครั้ง/ป 

 

2. ระยะเวลาที่ทานคิดวาเหมาะสมในการใชสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง 

  นอยกวา 1 ช่ัวโมง   1 – 3 ช่ัวโมง 

  4 – 6 ช่ัวโมง    6 ช่ัวโมงขึ้นไป  

 

3. ทานมีคาใชจายโดยเฉลี่ยในการใชสตูดิโอถายภาพในแตละครั้ง (โดยประมาณ) 

  นอยกวา 5,000 บาท  5,001 – 10,000 บาท 

  10,001 – 15,000 บาท  15,001 -  20,000 บาท 

  20,001 – 30,000 บาท  30,001 – 35,000 บาท 

  35,001 – 40,000 บาท  40,001 – 50,000 บาท 

  50,001 – 55,000 บาท  55,000 บาท ขึ้นไป 

  

4. วันและเวลาที่ทานสะดวกในการใชสตูดิโอถายภาพ (เลือกวันและเวลา) 

 วัน   วันจันทร – วันศุกร  เวลา  09.00 น. – 12.00 น. 

   วันเสาร      12.00 น. – 15.00 น.  

   วันอาทิตย     15.00 น. – 18.00 น. 

   วันหยุดนักขัตฤกษ    18.00 น. – 22.00 น. 
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5. ทานรูจักสตูดิโอที่ทานไปถายภาพไดอยางไร 

   หนังสือพิมพ    หนังสือนิตยสาร 

   อินเทอรเน็ต    คนรูจัก 

   อ่ืนๆ (ระบุ) ………………………… 

 

6. ทานคาดหวังใหภาพบุคคลของทานออกมาในลักษณะใด 

   รูปราง – หนาตาดี    เปนงานศิลปะ 

   บงบอกความเปนตัวตนของตนเอง  แฟช่ัน เสื้อผา ที่แตกตางจากชีวิตประจําวัน 

   นําไปใชประโยชนอ่ืนๆ ตอได  อ่ืนๆ (ระบุ)…………………………………………… 

 

7. ทานใชประโยชนจากภาพถายของทานในดานใดบาง 

  เปนของตกแตง ประดับสถานที ่  เปนที่ระลึก เกบ็ความทรงจํา 

  เปนของขวัญ     แสดงตัวตน เชน บนเว็บไซทหรือเว็บสวนตัว 

  อ่ืนๆ (ระบุ)……………………………………… 

 

8. ปจจัยใดที่มคีวามสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ (เลือก 5 อันดับที่ทานคิดวามีความสําคัญมาก

ที่สุด) 

  ราคา      คุณภาพ 

  การเดินทางสะดวก    มีการสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 

  ช่ือเสียงของสตูดิโอ    ช่ือเสียงของชางภาพ  

  มีแพ็กเกจใหเลอืกหลากหลาย  มีบริการครบวงจร 

  บรรยาการภายในสตูดิโอ  
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สวนที่ 3 สวนประสมทางการตลาด  

 

สวนประสมทางการตลาด 

ความพึงพอใจ 

มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

ผลิตภัณฑ (Product) 

1. คุณภาพของภาพถาย      

2.รูปแบบและแพ็คเกจที่หลากหลาย      

3.ความเช่ียวชาญดานการถายภาพของ

ชางภาพ 

     

4.ความทันสมยัของอุปกรณถายภาพ      

ราคา (Price) 

5.ความเหมาะสมในเรื่องคุณภาพกับ

ราคา 

     

6.มีหลากหลายราคาใหเลือก      

7.ราคาเมื่อเทียบกับคูแขง      
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สวนประสมทางการตลาด 
ความพึงพอใจ 

มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

สถานทีต้ั่ง (Place) 

8.สถานที่ต้ังสตูดิโอมีความสะดวกสบาย

ในการเดินทาง 

     

9.สตูดิโอมีความสวยงามสดุดตา      

10.สตูดิโอมีการบริการอํานวยความ

สะดวกตาง เชน Free wifi , รานกาแฟ

เล็กๆ 

     

การสงเสริมการตลาด(Promotion) 

11.มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ      

12.มีการสงเสริมการขาย เปน การลด

ราคา,การแจกแถม,การจัดการแพ็คเกจ,

วิธีการชําระเงิน 

     

13.พนักงานมีความรู ความชํานาญใน

การใหบริการ 
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สวนที่ 4 ระบบการบริการแบบ (One stop service) 

 

 

ระบบการบริการแบบ  

(One stop service) 

ความพึงพอใจ 

มากที่สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

นอย 

2 

นอยที่สุด 

1 

1.มีระบบการแสดงแผนผังของการ

บริการ ที่ชัดเจน,รูปภาพ,เอกสาร

ประกอบ 

     

2.มีระบบยืดหยุนรองรับความ

เปลี่ยนแปลง 

     

3.มีระบบการใหบริการแบบครบถวนทุก

ความตองการ เชน งานแตงงาน มีของ

ชํารวย,การดแตงงาน เปนตน 

     

4.การประสานงานระหวางเจาหนาที่ 

กับ หนวยงานตางๆ 

     

5.มีระบบการบริการไดอยางสะดวก

รวดเร็ว 

     

6.การใหบริการของบุคคลากร มี

อัธยาศัยดี พูดจาสุภาพออนโยน 

     

 

ขอเสนอแนะ..………………………………………………………………………………………………………………………………..

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

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

 

ขอบคุณครับทีต่อบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ:    นางสาว ปานธิดา ศรีคําหอม 

Emai:    Photographer_cameraman@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา:  โรงเรียนกรรณสูตศึกษาลัย 

             มหาวิทยาลัย กรุงเทพ คณะนิเทศศาสตร สาขา ภาพยนต  

 

mailto:Photographer_cameraman@hotmail.com
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