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บทคดัยอ่ 
 

การศึกษาเรื่อง โครงการจัดตั้งศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์ )Car Maintaining 
Auto Service Center (ในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาคุณลักษณะของอุตสาหกรรมการบริการ
ธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดรวมถึงส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ของผู้บริโภค 
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้ที่เลือกใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการ
ด าเนินธุรกิจจัดตั้งโครงการดูแลรักษาภายในรถยนต์และน าผลที่ได้จากการวิจัยน ามาใช้เป็นข้อมูลเพ่ือ
เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

การศึกษาในครั้งนี้ ต้องมีการน าข้อมูลจากการวิจัยมาประกอบในการตัดสินใจเพื่อเป็น
แนวทางในการจัดท าแผนธุรกิจ โดยการเก็บข้อมูลชั้นปฐมภูมิเป็นการศึกษาเชิงปริมาณและการเก็บ
ข้อมูลชั้นทุติยภูมิเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ การศึกษาใช้วิธีการเก็บ
ข้อมูลโดยการสุ่มกลุ่มประชากรการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณโดยจะใช้แบบสอบถาม )Questionnaire (
 เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายจ านวนทั้งสิ้น 150 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายมากกว่าเพศ
หญิง โดยอยู่ในช่วงอายุ 20 ถึง 30 ปี และมีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
พนักงานบริษัท และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 20,000 ถึง 40,000 บาท ต่อเดือน  ทางด้านพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ ส่วนใหญ่อาศัยอยู่กรุงเทพโดยเป็น
เจ้าของรถเอง นอกจากนี้ส่วนใหญ่เคยมีปัญหาเกี่ยวกับการซ่อม อีกท้ังถ้าเบาะหรือคอนโซลเสียหาย
จะมีการเอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่องโดยตรง ทั้งนี้การบริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศ
สหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสียหายซ่อมคอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าวกลุ่มตัวอย่างมัก
ทราบว่ามีบริการแบบนี้ ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างเคยมีการใช้บริการและมีการรู้บริการภายหลังจะมีการใช้
บริการแน่นอน และกลุ่มตัวอย่างเลือกรับข่าวสารข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต )Internetและสถานที่ (
 โดยจะใช้เวลา บริการควรตั้งเป็นองตัวเอง3 – 6 ชั่วโมง และแผลงานการซ่อมดูแลแล้วไม่แหมือน
ซ่อมมาก่อนได้รับความสนใจระดับมากท่ีสุด รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีหน้าร้านเชื่อถือได้ 
และสะดวกสบายในการเดินทางโดยได้รับความสนใจระดับมากตามล าดับ  
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ABSTRACT 
 

Education Establishment Services Maintenance Solutions (Car Maintaining 
Auto Service Center) was designed to study the features of the service industry, car 
care business to study the business strategy and marketing strategy including the 
marketing mix that influence the decision to use the service within the automotive, 
consumer care business to study the behaviour of people who use care services 
inside the car to study the possible establishment of maintenance operations inside 
the car and put the results of research used data to guide business operations to 
achieve maximum benefit. 

In this study Require information from research, attributed the decision to 
guide the preparation of a business plan. The data layer is the primary quantitative 
data and qualitative class secondary education. The aim was to study the 
demographic factor. Behavioral deciding upholstery repair services and car collector 
Seoul. The study used data collected by the random collection of quantitative data 
by population group to query. The questionnaire collect information from the target. 
A total of 150 people were found to be male than female. By the ages of 20 to 30 
years, and has education in the undergraduate level.  The most company officers 
earn between 20,000 to 40,000 baht per month of the behavior selection of 
upholstery repair services and car collector Seoul. The most Bangkok residents own a 
car themselves. In addition, most had problems with the repair. The console is 
damaged or if the seat has been taken to a repair shop directly brothel. The 
equipment and process technology from the United States to repair, upholstery 
repair a damaged console. Face vehicle repair cracks were always aware that a 
service like this. The group has access to the knowledge and service will later have 
to use it. The samples selected information from the internet and the service should 



 

 

be set to the self takes 3-6 hours and wound job of repairing care will not be used to 
repair it before getting the attention level. Most Lower price with quality. Storefront 
trust and more convenient to travel by interest levels respectively. 

The study made known to the management. The ability to perform real-
defined business plan by studying the establishment of a service repair vehicle (Car 
Maintaining Auto Service Center). 

 
Keywords: Auto Console, Car Care Center, Leather 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลฉบับนี้ เรื่อง โครงการจัดตั้งศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายใน
รถยนต์ (Car Maintaining Auto Service Center) ที่มีเนื้อหาสาระเกี่ยวกับธุกิจการบริหารและการ
บริการส าหรับศูนย์ดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์ ส าเร็จขึ้นได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างสูงจาก อาจาร์ย
สรรค์ชัย เตียวประเสริฐกุล อาจาร์ยที่ปรึกษาที่ได้ให้ความกรุณารับเป็นที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะ
บุคคลฉบับนี้และได้ติดตามความก้าวหน้าของการศึกษาเฉพาะบุคคลนี้มาโดยตลอด พร้อมทั้งได้มีการ
ชี้แนะแนวทางด้านความคิดในการบริหารธุรกิจบันเทิงและการด าเนินชีวิตให้เป็นคนที่มีคุณภาพให้แก่
ผู้วิจัยเสมอมา ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้  

ขอบพระคุณ ดร.ปีเตอร์ กัน ผู้ที่เปิดโครงการนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจ
บันเทิงและการผลิตให้แก่นักศึกษาได้เข้ามาศึกษาหาความรู้ และขอขอบพระคุณอาจาร์ยทุกท่านใน
ภาควิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิตที่ได้ช่วยประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ที่เป็นประโยชน์จน
ผู้ศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้น าไปปฏิบัติใช้ได้จริงในการท างานด้านธุรกิจบันเทิง 

ขอกราบระลึกถึงพระคุณอันยิ่งใหญ่ของ บิดา มารดา ครอบครัวผิวผลาผล ที่อบอุ่นและให้
ก าลังใจ พร้อมทั้งสนับสนุนในทุกๆด้าน และอาจาร์ยที่อบรมสั่งสอน รวมทั้งก าลังใจจากเพ่ือนักศึกษา
ร่วมรุ่น MACA EM7 ที่ท าให้การศึกษาค้นคว้าเฉพาะบุคคลครั้งนี้ส าเร็จลงได้อย่างสมบรูณ์ 

 
สุชาดา ผิวผลาผล 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 ปัจจุบันการด าเนินชีวิตของคนไทยเต็มไปด้วยการเร่งรีบ ทั้งในด้านการด าเนินชีวิตประจ าวัน 
และการด าเนินธุรกิจ จึงเป็นที่ยอมรับกันว่า รถยนต์น าเป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งในการด ารง 
ชีพของคนในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และในต่างจังหวัด โดยยอดรวมของรถยนต์ที่จดทะ 
เบียนรถยนต์ใหม่ในประเทศไทยในปี 2557 มีจ านวนถึง 34,681,811 คัน (กรมการขนส่งทางบก) 
ถึงแม้ช่วงระยะเวลาที่ผ่านมา ประเทศไทยจะประสบกับภาวะทางด้านราคาน้ ามันที่เพ่ิมสูงขึ้นเป็น 
อย่างมากก็ตาม แต่อัตราการเพ่ิมข้ึนของรถยนต์ในประเทศไทยยังคงมีแนวโน้มสูงขึ้นทุกปี และยังมี 
โอกาสขยายตัวเพ่ิมข้ึนตามการขยายตัวของเศรษฐกิจอีกด้วย 
 จากการขยายตัวของปริมาณรถยนต์ประกอบกับปัจจัยด้านอ่ืนๆ เช่น ผู้ที่ใช้รถยนต์ส่วน ใหญ่ 
ไม่มีความรู้เกี่ยวกับการดูแลรักษาสภาพรถยนต์ทั้งภายในและภายนอกอย่างถูกวิธี อีกทั้ง สภาพ 
ของถนนในประเทศไทย เต็มไปด้วยถนนขรุขระ ฝุ่นละออง หิน กรวด ดิน ทราย และตลอดจนวิถี 
การด าเนินชีวิตของคนไทย ที่ต้องการความเร่งรีบแข่งขันกันในแต่ละวัน จึงส่งผลให้ความต้องการ 
ธุรกิจที่ดูแลรักษารถยนต์มีบทบาทสูงขึ้นเพ่ือรองรับปริมาณความต้องการใช้บริการ 
 เนื่องจากในปัจจุบันรถยนต์มีราคาสูง และชิ้นส่วนต่างๆของรถยนต์มีอายุการใช้งานที่จ ากัด 
เมื่อผ่านการใช้งานก็จะเริ่มหมดสภาพมีการสึกหรอเกิดข้ึน ท าให้เจ้าของรถยนต์ต้องน ารถยนต์เข้า 
รับการตรวจซ่อมบ ารุงรักษาตามระยะเวลา หรือในบางครั้งการใช้งานรถยนต์นั้น อาจเกิดปัญหาผิด 
ปกติข้ึนโดยไม่มีการแจ้งให้ทราบ ดังนั้นเพ่ือให้รถยนต์สามารถใช้งานได้ยาวนาน เจ้าของรถยนต์จึง 
จ าเป็นต้องรักษาสภาพรถยนต์ให้ดี (สภาอุตสาหกรรมจังหวัดนครปฐม, 2547) ท าให้เกิดโอกาส
ส าหรับการประกอบธุรกิจหลายประเภท โดยเฉพาะธุรกิจดูแลรักษารถยนต์ ซึ่งปัจจุบันเป็นธุรกิจที่มี
แนวโน้มการเติบโตตามการขยายตัวของรถยนต์ที่มีอัตราเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งก่อให้เกิดแนวโน้มการแข่งขันใน
ธุรกิจที่รุนแรงขึ้น ดังนั้นการที่จะท าธุรกิจให้เป็นที่พึงพอใจของลูกค้าและอยู่รอดได้ จะต้องค านึกถึง
ความต้องการของลูกค้า ซึ่งลูกค้าแต่ละคนก็มีความต้องการในปัจจัยต่างๆที่แตกต่างกันออกไป ดังนั้น
การทราบว่าลูกค้าให้ความส าคัญกับปัจจัยใด จะท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ ซึ่งจะก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้า ท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป 
 ธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ เป็นการด าเนินการทางด้านการให้บริการเกี่ยวกับการบ ารุง 
รักษาและการท าความสะอาดภายในรถยนต์ ซึ่งเป็นที่ได้รับความนิยมอีกรูปแบบหนึ่งในตอนนี้ ซึ่ง 
ได้ถูกพัฒนามาจากรูปแบบของการให้บริการท าความสะอาดภายนอกเพียงอย่างเดียว ซึ่งไม่สามารถ 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ครบวงจรเกี่ยวกับรถยนต์ แตป่ัจจุบันได้มีผู้ประกอบการได้ 



2 

เล็งเห็นแนวทางท่ีจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องของการให้บริการเกี่ยวกับการ
บ ารุงรักษาภายในรถยนต์ ปัจจุบันการบ ารุงรักษาภายในรถยนต์ถูกพัฒนาขึ้นโดยอาศัยเทคโนโลยีสมัย 
ใหม่ รวมทั้งอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้ และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับการดูแลบ ารุงรักษาภายในรถยนต์ 
จึงถูกพัฒนาขึ้นพร้อมกันอย่างต่อเนื่อง รวมถึงธุรกิจบริการทางด้านอ่ืน ผู้บริโภคสามารถท ากิจกรรม 
อย่างอ่ืนได้อีกนอกเหนือจากการมารอรับบริการ ซึ่งสามารถให้ความสะดวกและสร้างความพึงพอใจ 
ให้ผู้บริโภคต่อไปในอนาคตด้วย ในยุคปัจจุบันได้มีการเปลี่ยนแปลงมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องทาง  
ด้านเศรษฐกิจสังคม และวัฒนธรรม ซึ่งได้ส่งผลกระทบต่อการด าเนินชีวิตที่ต้องเปลี่ยนไปตามปัจจัย 
ต่างๆที่ได้มา สาเหตุส าคัญประการหนึ่งที่ถูกก าหนดให้ธุรกิจการดูแลรักษาภายในรถยนต์เข้ามามีบท 
บาทในปัจจุบัน คือ คนในยุคนี้ได้ถูกค่านิยมทางสังคมและเศรษฐกิจก าหนดให้จ าเป็นต้องออกไปท า 
งานนอกบ้านมากข้ึน หรือต้องการหาความสะดวกสบายในการรับบริการเพ่ิมมากข้ึน จึงส่งผลต่อ 
การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการทางด้านธุรกิจบ ารุงรักษาภายใยนรถยนต์ ซึ่งเข้ามามีบทบาทมาก 
ขึ้นในชีวิตประจ าวัน 
 
ภาพที ่1.1: การขยายตัวของสินเชื่ออุปโภคบริโภค 
  

 
ที่มา: ธปท. แถลงสินเชื่อปี 2555 ไร้สัญญาณฟองสบู่.  (2556).  สืบค้นจาก 
       http://thaipublica.org/2013/02/bot-total-loan-2013/. 
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 จากภาพที่ 1.1 แสดงให้เห็นว่าปริมาณการขยายตัวของสินเชื่อรถยนต์มีการขยายตัวเพ่ิมมาก 
ขึ้น ท าให้ในปัจจุบันมีการจดทะเบียนรถใหม่เพ่ิมมากข้ึนด้วย ส่งผลให้ธุรกิจการดูแลรักษาภายในรถ 
ยนต์เติบโตและเป็นที่ต้องการของตลาดมากขึ้น  
 จากปัญหาดังกล่าวท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจในการท าธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ โดยการ 
น าเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพระดับโลก มาใช้ในการซ่อมแซมบูรณาการทางด้านสีที่ล้ าสมัย  
ไม่ว่าจะเก่าหรือช ารุดมากน้อยเพียงใดก็ตาม ก็สามารถท าให้กลับมาสู่สภาพใหม่ได้อีกครั้ง สิ่งส าคัญ 
ที่เราจะเน้นคือสิ่งที่เป็นธรรมชาติและปลอดภัยต่อสิ่งแวดล้อมและเป็นผู้เชี่ยวชาญในการฟ้ืนฟูสภาพ 
และซ่อมแซมความเสียหายที่เกิดข้ึนทุกชนิด ไม่ว่าจะเป็นรอยฉีกขาด สีผิดเพ้ียน ความสกปรกที่เกิด 
ขึ้นจริง สีจาง ที่เกิดขึ้น ดังนั้นการศึกษาในครั้งนี้จึงมุ่งหวังที่จะศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
การจัดตั้งธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม โดย 
จะค านึงถึงความส าคัญกับนโยบายส่งเสริมการขายกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ความพึงพอใจ 
และความต้องการของผู้บริโภค การศึกษาครั้งนี้จะให้ความส าคัญกับปัจจัยเหล่านี้เป็นหลักเพราะ เป็น
ปัจจัยส าคัญท่ีจะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกให้บริการอีกด้วย 
 
1.2 วัตถปุระสงคข์องโครงการ 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของอุตสาหกรรมการบริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 1.2.2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดรวมถึงส่วนประสมทางการ ตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ของผู้บริโภค 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้ที่เลือกใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 1.2.4 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจจัดตั้งโครงการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 
1.3 ขอบเขตการวจิยั 
 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงแนวทางและความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการธุรกิจดู 
แลรักษาภายในรถยนต์ จากผู้บริโภคท่ีใช้รถยนต์ที่มีอายุระหว่าง 20 - 55 ปี มีก าลังในการซื้อในเขต 
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลดังกล่าวในช่วงระหว่าง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 - 
เดือนกันยายน พ.ศ. 2558 และผู้วิจัยจะน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการจัดตั้งโครงการธุรกิจดูแลรักษา 
ภายในรถยนต์ 
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1.4 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 1.4.1 เพ่ือทราบถึงความเป็นไปได้ของโครงการจัดตั้งธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 1.4.2 เพ่ือทราบถึงปัจจัยในการตัดสินใจที่มาใช้บริการของผู้บริโภคท่ีมีต่อโครงการจัดตั้ง 
ธุรกิจดู แลรักษาภายในรถยนต์ 
 1.4.3 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการดูแลรักษาภายในรถยนต์ของผู้บริโภคท่ีมีต่อโครงการจัด ตั้ง
ธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 1.4.4 เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ประโยชน์ในการก าหนดนโยบายวางแผนการตลาดให้สอดคล้อง กับ
พฤติกรรมของผู้บริโภค และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
  
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
 ในการจัดท าแผนธุรกิจส าหรับจัดตั้งโครงการธุรกิจดูแลรักษา ภายในรถยนต์ ผู้วิจัยได้รวบรวม
แนว คิด ทฤษฎี และงานวิจัย ที่เก่ียวข้องที่จะเป็นประโยชน์ต่อการจัดตั้งโครงการไว้ 7 หัวข้อ ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior)                           
 2.2 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจ                                                             
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนผสมการตลาด 7P’s (Marketing Mix)                             
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค                                   
 2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการคุณภาพของการบริการ                                          
 2.6 ประวัติความเป็นมา                
 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Customer Behavior)                       
 ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค Engle, Blackwe & Miniard กล่าวว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึง “กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการ ค้นหาและการบริโภคใช้ผลิตภัณฑ์หรือ บริการ ซึ่ง
ทั้งนี้ทั้งนั้นต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจเข้าร่วมเพ่ือให้ กิจกรรมนั้นลุล่วง” เสรี วงษ์มณฑา (2548, 
หน้า 32-46) กล่าวว่า พฤติกรรมบริโภคคือ พฤติกรรมการแสดงออก ของบุคคลแต่ละบุคคลในการ
ค้นหา การเลือกซ้ือ การใช้ การประเมินผล หรือการจัดการกับสินค้าและ บริการ ซึ่งผู้ บริโภคคาดว่า
จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้  
 พฤติกรรมผู้บริโภคจะอยู่ที่กิจกรรม หลัก 3 ประการคือ  
 2.1.1 การจัดหา (Obtaining)  
 หมายถึงกิจกรรมต่างๆที่คนน าไปสู่การซื้อหรือได้มาซึ่ง รับสินค้าและบริการมาใช้ กิจกรรม 
นับตั้งแต่การแสวงหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการซึ่งรวมไปถึงการเปรียบเทียบสินค้าและบริการ 
แต่ จนถึงการตกลงใจซื้อ ทั้งนี้นักวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จะต้องสนใจและพิจารณาด้วยพฤติ 
กรรมอย่างไร  
 2.1.2 การบริโภค (Consuming) 
 หมายถึงการติดตามดูว่าผู้บริโภคนั้นท าการใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆที่ไหน อย่างไร ภายใต้ 
สถานการณ์อย่างไร รวมตลอดไปถึงการดูด้วยว่า การใช้สินค้านั้นท าไปเพื่อความสุขอย่างครบ เครื่อง 
สมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพ่ือความต้องการข้ันพ้ืนฐานเท่านั้น   
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 2.1.3 การก าจัดหรือทิ้ง (Disposing)  
 หมายถึงการติดตามดูว่า ผู้บริโภคใช้สิ้นค้าหรือบริการ และหีบห่อของสินค้าหมดไปอย่าง ไร 
โดยติดตามดูพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีด าเนินไป และที่กระทบต่อสภาพแวดล้อมรอบตัวด้วย รวมไป ถึง
การด าเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินค้าหรือบริการที่ใช้แล้ว 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องกบัความพึงพอใจ  
 แนวคิดทฤษฎีความต้องการ 5 ขั้น (Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation)  
ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ (Maslow, 1970, p. 170) (Maslow’s Hierarchical Theory of 
Motivation) Maslow เชื่อว่าพฤติกรรมของมนุษย์เป็นจ านวนมากสามารถอธิบายโดยใช้แนวโน้ม 
ของบุคคล ในการค้นหาเป้าหมายที่จะท าให้ชีวิตของเขาได้รับความต้องการ ความปรารถนาและ 
ได้รับสิ่งที่มี ความหมายต่อตนเอง เป็นความจริงที่จะกล่าวว่ากระบวนการของแรงจูงใจเป็นหัวใจ ของ
ทฤษฎีบุคลิกภาพ ของ Maslow โดยเขาเชื่อว่ามนุษย์เป็น “สัตว์ที่มีความต้องการ” (Wanting 
Animal) และเป็นการยากที่มนุษย์จะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอย่างสมบูรณ์ ในทฤษฎีล าดับขั้น 
ความต้องการของ Maslow เมื่อบุคคลปรารถนา ที่จะได้รับความพึงพอใจและเมื่อบุคคลได้รับความ 
พึงพอใจในสิ่งหนึ่งแล้วก็จะยังคงเรียกร้องความพึงพอใจสิ่งอ่ืนๆต่อไป ซึ่งถือเป็นคุณลักษณะของ 
มนุษย์ ซึ่งเป็นผู้ที่มีความต้องการจะได้รับสิ่งต่างๆอยู่เสมอ 
 Maslow กล่าวว่าความปรารถนาของมนุษย์นั้นติดตัวมาแต่ก าเนิดและความปรารถนาเหล่า 
นี้ จะเรียงล าดับขั้นของความปรารถนา ตั้งแต่ขั้นแรกไปสู่ความปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเป็นล าดับ  
ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ (The Need –Hierarchy Conception of Human Motivation) 
Maslow เรียงล าดับความต้องการของมนุษย์จากขั้นต้นไปสู่ความต้องการข้ันต่อไปไว้ เป็นล าดับดังนี้  
 2.2.1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs)  
 2.2.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs)  
 2.2.3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belongingness and Love Needs) 
 2.2.4 ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง (Esteem Needs)  
 2.2.5 ความต้องการที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-actualization Needs) 
 ล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ มีการเรียงล าดับขั้นความต้องการที่อยู่ในขั้นต่ าสุดจะต้อง 
ได้รับความพึงพอใจเสียก่อนบุคคลจึงจะสามารถผ่านพ้นไปสู่ความต้องการที่อยู่ในขั้นสูงขึ้นตามล า ดับ
ดังจะอธิบายโดยละเอียดดังนี้ 
 2.2.1 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการขั้นพ้ืนฐานที่มี
อ านาจมากท่ีสุดและสังเกตเห็นได้ชัดที่สุด จากความต้องการทั้งหมดเป็นความต้องการที่ช่วยการด ารง 
ชีวิต ได้แก่ ความต้องการอาหาร น้ าดื่ม ออกซิเจน การพักผ่อนนอนหลับ ความต้องการทางเพศ 
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ความต้องการความอบอุ่น ตลอดจนความต้องการที่จะถูกกระตุ้นอวัยวะรับสัมผัสแรงขับของร่าง กาย
เหล่านี้จะเก่ียวข้องโดยตรงกับ ความอยู่รอดของร่างกายและของอินทรีย์ ความพึงพอใจที่ได้รับ ในขั้น
นี้จะกระตุ้นให้เกิดความต้องการใน ขั้นที่สูงกว่าและถ้าบุคคลใดประสบความล้มเหลวที่จะ สนองความ
ต้องการพื้นฐานนี้ก็จะไม่ได้รับการ กระตุ้น ให้เกิดความต้องการในระดับที่สูงขึ้นอย่างไร ก็ตาม ถ้า
ความต้องการอย่างหนึ่งยังไม่ได้รับความพึงพอใจ บุคคลก็จะอยู่ภายใต้ความต้องการนั้น ตลอดไป ซึ่ง
ท าให้ความต้องการอ่ืนๆ ไม่ปรากฏหรือกลายเป็นความต้องการระดับรองลงไป เช่น คนที่อดอยากหิว
โหยเป็นเวลานานจะไม่สามารถสร้างสรรค์สิ่งที่มี ประโยชน์ต่อโลกได้ บุคคลเช่นนี้ จะหมกมุ่นอยู่กับ
การจัดหาบางสิ่งบางอย่างเพ่ือให้มีอาหารไว้รับประทาน Maslow อธิบายต่อไปว่า บุคคลเหล่านี้จะมี
ความรู้สึกเป็นสุขอย่างเต็มที่เมื่อมีอาหารเพียงพอส าหรับเขาและ จะไม่ต้องการสิ่ง อื่นใดอีก ชีวิตของ
เขากล่าวได้ว่าเป็นเรื่องของการรับประทาน สิ่งอ่ืนๆ นอกจากนี้จะไม่มีความส าคัญ ไม่ว่าจะเป็น
เสรีภาพ ความรักความรู้สึกต่อชุมชน การได้รับการยอมรับ และปรัชญาชีวิต บุคคล เช่น นี้ มีชีวิตอยู่
เพ่ือที่จะรับประทานเพียงอย่างเดียวเท่านั้น ตัวอย่าง การขาดแคลนอาหารมีผลต่อพฤติ กรรม ได้มี
การทดลองและการศึกษาชีวประวัติเพื่อแสดงว่า ความต้องการทางด้านร่างกายเป็นเรื่อง ส าคัญท่ีจะ
เข้าใจ พฤติกรรมมนุษย์ และได้พบผลว่าเกิดความเสียหายอย่างรุนแรงของพฤติกรรมซึ่งมี สาเหตุจาก
การขาดอาหาร หรือน้ าติดต่อกันเป็นเวลานาน ตัวอย่างคือ เมื่อสงครามโลกครั้งที่ 2 ในค่าย Nazi ซ่ึง
เป็นที่กักขังเชลย เชลย เหล่านั้นจะละท้ิงมาตรฐานทางศีลธรรมและค่านิยมต่างๆ ที่เขาเคยยึดถือ
ภายใต้สภาพการณ์ปกติ เช่น ขโมย อาหารของคนอ่ืน หรือใช้วิธีการต่างๆท่ีจะได้รับ อาหารเพิ่มขึ้นอีก 
 ตัวอย่างหนึ่งในปี ค.ศ. 1970 เครื่องบินของสายการบิน Peruvian ตกลงที่ฝั่งอ่าวอเมริกาใต้ 
ผู้ที่รอดตายรวมทั้งพระนิกาย Catholic อาศัยการมีชีวิตอยู่รอดโดยการกินซากศพของผู้ที่ตายจาก 
เครื่องบินตก จากปรากฏการณ์นี้ชี้ให้เห็นว่าเมื่อมนุษย์เกิดความหิวขึ้น จะมีอิทธิพลเหนือระดับ 
ศีลธรรมจรรยาจึงไม่ต้องสงสัย เลยว่ามนุษย์มีความต้องการทางด้านร่างกายเหนือความต้องการอ่ืนๆ 
และแรงผลักดันของความต้องการนี้ได้ เกิดข้ึนกับบุคคลก่อนความต้องการอ่ืนๆ 
 2.2.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เมื่อความต้องการทางด้านร่างกาย
ได้รับ ความพึงพอใจแล้วบุคคลก็จะพัฒนาการไปสู่ขั้นใหม่ต่อไป ซึ่งขั้นนี้เรียกว่าความต้องการความ
ปลอด ภัยหรือความรู้สึกมั่นคง (Safety or Security) Maslow กล่าวว่าความต้องการความปลอดภัย
นี้จะสัง เกตุได้ง่ายในทารก และในเด็กเล็กๆ เนื่องจากทารกและเด็กเล็กๆ ต้องการความช่วยเหลือ
และต้องพึ่ง พาอาศัยผู้อ่ืน ตัวอย่าง ทารกจะรู้สึกกลัวเมื่อถูกท้ิงให้อยู่ตามล าพังหรือเมื่อเขาได้ยินเสียง
ดังๆ หรือ เห็นแสงสว่างมาก ๆ แต่ประสบการณ์และการเรียนรู้จะท าให้ความรู้สึกกลัวหมดไป ดัง
ค าพูดที่ว่า “ฉันไม่กลัวเสียงฟ้าร้องและฟ้า แลบอีกต่อไปแล้ว เพราะฉันรู้ธรรมชาติในการเกิดของมัน” 
พลัง ความต้องการความปลอดภัยจะเห็นได้ ชัดเจนเช่นกันเมื่อเด็กเกิดความเจ็บป่วย ตัวอย่างเด็กท่ี
ประ สบอุบัติเหตุขาหักก็ตะรู้สึกกลัวและอาจแสดงออกด้วยอาการฝันร้ายและความต้องการที่จะได้รับ 
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ความปกป้องคุ้มครองและการให้ก าลังใจ Maslow กล่าวเพ่ิมเติมว่าพ่อแม่ท่ีเลี้ยงดูลูกอย่างไม่กวด ขัน
และตามใจมากจนเกินไปจะไม่ท าให้เด็กเกิดความรู้สึกว่าได้รับความพึงพอใจจากความต้องการ ความ
ปลอดภัยการให้นอนหรือให้กินไม่เป็นเวลาไม่เพียง แต่ท าให้เด็ก สับสนเท่านั้นแต่ยังท าให้เด็ก รู้สึกไม่
มั่นคงในสิ่งแวดล้อมรอบๆ ตัวเขา สัมพันธภาพของพ่อแม่ที่ไม่ดีต่อกัน เช่น ทะเลาะกันท า ร้ายร่างกาย
ซึ่งกันและกัน พ่อแม่แยกกันอยู่ หย่า ตายจากไป สภาพการณ์เหล่านี้จะมี อิทธิพลต่อ ความรู้ที่ดีของ
เด็กท าให้เด็กรู้ว่า สิ่งแวดล้อมต่างๆ ไม่มั่นคง ไม่สามารถคาดการณ์ได้และน าไปสู่ ความรู้สึกไม่
ปลอดภัยความต้องการความปลอดภัยจะยังมีอิทธิพลต่อบุคคลแม้ว่าจะผ่านพ้นวัยเด็ก ไปแล้ว แม้ใน
บุคคลที่ท างานในฐานะเป็นผู้คุ้มครอง เช่น ผู้รักษาเงิน นักบัญชี หรือท างานเกี่ยวกับ การประกันต่างๆ 
และผู้ที่ท าหน้าที่ให้การรักษาพยาบาลเพ่ือความปลอดภัยของผู้อื่น เช่น แพทย์ พยาบาล คนชรา 
บุคคล ทั้งหมดที่กล่าวมานี้จะใฝ่หาความปลอดภัยด้วยกันทั้งสิ้น ศาสนาและ ปรัชญาที่มนุษย์ยึดถือท า
ให้เกิด ความรู้สึกมั่นคง เพราะท าให้บุคคลได้จัดระบบของตัวเองให้มีเหตุ ผล และวิถีทางที่ท าให้
บุคคลรู้สึก “ปลอดภัย” ความต้องการความปลอดภัยในเรื่องอ่ืนๆ จะเก่ียวข้อง กับการเผชิญกับสิ่ง
ต่างๆ เหล่านี้ สงคราม อาชญากรรม น้ าท่วม แผ่นดินไหว การจลาจล ความสับ สนไม่เป็นระเบียบ
ของสังคม และเหตุการณ์อ่ืนๆ ที่ คล้ายคลึงกับสภาพเหล่านี้ 
 Maslow ได้ให้ความคิดต่อไปว่าอาการโรคประสาทในผู้ใหญ่ โดยเฉพาะโรคประสาทชนิด ย้ า
คิด-ย้ าท า (Obsessive-compulsive Neurotic) เป็นลักษณะเด่นชัดของการค้นหาความรู้สึก
ปลอดภัย ผู้ป่วยโรค ประสาทจะแสดงพฤติกรรมว่าเขาก าลังประสบเหตุการณ์ท่ีร้ายกาจและก าลังมี
อันตราย ต่างๆ เขาจึงต้องการมี ใครสักคนที่ปกป้องคุ้มครองเขาและเป็นบุคคลที่มีความเข้มแข็งซึ่งเขา
สา-มารถจะพึ่งพาอาศัยได้ 
 2.2.3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belongingness and Love Needs) 
ความ ต้องการความรักและความเป็นเจ้าของเป็นความต้องการข้ันที่ 3 ความต้องการนี้จะเกิดขึ้นเมื่อ
ความ ต้องการทางด้านร่างกาย และความต้องการความปลอดภัยได้รับการตอบสนองแล้วบุคคล
ต้องการได้ รับความรักและความเป็นเจ้าของโดยการสร้างความสัมพันธ์กับผู้อ่ืน เช่นความสัมพันธ์
ภายในครอบ ครัวหรือกับผู้อ่ืน สมาชิก ภายในกลุ่มจะเป็นเป้าหมายส าคัญส าหรับบุคคล กล่าวคือ 
บุคคลจะรู้สึก เจ็บปวดมากเมื่อถูกทอดทิ้งไม่มีใคร ยอมรับ หรือถูกตัดออกจากสังคมไม่มีเพ่ือน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง เมื่อจ านวนเพื่อนๆ ญาติพ่ีน้อง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ ได้ลดน้อยลงไป นักเรียน
ที่เข้าโรงเรียนที่ ห่างไกลบ้านจะเกิดความต้องการเป็นเจ้าของอย่างยิ่ง และจะแสวงหาอย่างมากที่จะ
ได้รับการยอมรับ จากกลุ่มเพ่ือน Maslow คัดค้านกลุ่ม Freud ที่ว่าความรัก เป็นผลมาจากการเทิด
ทูลสัญชาตญาณทาง เพศ (Sublimation) ส าหรับ Maslow ความรักไม่ใช่สัญลักษณ์ของ เรื่องเพศ 
(Sex) เขาอธิบายว่า ความ รักที่แท้จริงจะเกี่ยวข้องกับความรู้สึกท่ีดี ความสัมพันธ์ของความรัก 
ระหว่างคน 2คน จะรวมถึงความรู้สึกนับถือซึ่งกันและกัน การยกย่องและความไว้วางใจแก่กัน 



9 

นอกจากนี้ Maslow ยังย้ าว่าความต้องการความรักของคนจะเป็นความรักท่ีเป็นไปในลักษณะทั้งการ
รู้จักให้ความรักต่อ ผู้อ่ืนและรู้จักที่จะรับความรักจากผู้อ่ืน การได้รับความรักและได้รับการยอมรับจาก
ผู้อื่นเป็นสิ่งที่ท าให้บุคคล เกิดความรู้สึกว่าตนเองมีคุณค่า บุคคลที่ขาดความรักก็จะรู้สึกว่าชีวิตไร้ค่ามี
ความรู้สึกอ้าง ว้างและเคียดแค้น กล่าวโดยสรุป Maslow มีความเห็นว่าบุคคลต้องการความรักและ
ความรู้สึกเป็น เจ้าของ และการขาดสิ่งนี้ มักจะเป็นสาเหตุให้เกิดความข้องคับใจและท าให้เกิดปัญหา
การปรับตัว ไม่ได้ และความยินดีในพฤติกรรม หรือความเจ็บป่วยทางด้านจิตใจในลักษณะต่างๆสิ่งที่
ควรสังเกตุ ประการหนึ่ง ก็คือมีบุคคลจ านวนมากท่ีมี ความล าบากใจที่จะเปิดเผยตัวเองเมื่อมี
ความสัมพันธ์ใกล้ ชิดสนิทสนมกับเพศตรงข้ามเนื่องจากกลัวว่าจะถูกปฏิเสธความรู้สึกเช่นนี้ 
 Maslow กล่าวว่าสืบเนื่องมาจากประสบการณ์ในวัยเด็ก การได้รับความรักหรือการขาด 
ความรักในวัยเด็ก ย่อมมีผลกับการเติบโตเป็นผู้ใหญ่ที่มีวุฒิภาวะและการมีทัศนคติในเรื่องของความ 
รักMaslow เปรียบเทียบว่าความต้องการความรักก็เป็นเช่นเดียวกับรถยนต์ที่สร้างขึ้นมาโดยต้องการ 
ก๊าซหรือน้ ามันนั่นเอง (Maslow, 1970, p. 170) 
 2.2.4 ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง (Self-Esteem Needs) เมื่อความต้องการ
ได้รับ ความรักและการให้ความรักแก่ผู้อ่ืนเป็นไปอย่างมีเหตุผลและท าให้บุคคล เกิดความพึงพอใจ
แล้ว พลังผลักดันในข้ันที่ 3ก็จะลดลงและมีความต้องการในขั้นต่อไปมาแทนที่กล่าวคือมนุษย์ต้องการ 
ที่จะได้รับความนับถือยกย่องออกเป็น 2ลักษณะ คือ ลักษณะแรก เป็นความต้องการนับถือตนเอง 
(Self-respect) ส่วนลักษณะที่ 2 เป็นความต้องการได้รับการยกย่องนับถือจากผู้อ่ืน (Esteem from 
others) 
  2.2.4.1 ความต้องการนับถือตนเอง (Self-respect) คือ ความต้องการมีอ านาจ มี
ความเชื่อมั่นใน ตนเอง มีความแข็งแรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธิ์ไม่ต้องพ่ึงพาอาศัยผู้อ่ืน 
และมีความ เป็นอิสระ ทุกคนต้องการที่จะรู้สึกว่าเขามีคุณค่าและมีความสามารถที่จะประสบ
ความส าเร็จในงาน ภารกิจต่างๆและมีชีวิตที่เด่นดัง 
  2.2.4.2 ความต้องการได้รับการยกย่องนับถือจากผู้อ่ืน (Esteem from others) คือ 
ความต้องการมี เกียรติยศ การได้รับยกย่อ ได้รับการยอมรับได้รับความสนใจ มีสถานภาพมีชื่อเสียง
เป็นที่กล่าวขาน และเป็นที่ชื่นชมยินดี มีความต้องการที่จะได้รับความยกย่องชมเชยในสิ่งที่เขากระท า
ซึ่งท าให้รู้สึก ว่าตนเองมีคุณค่าว่า ความสามารถของเขาได้รับการยอมรับจากผู้อ่ืนความต้องการได้รับ
ความนับถือ ยกย่อง ก็เป็นเช่นเดียวกับธรรมชาติของล าดับชั้นในเรื่องความต้องการด้านแรงจูงใจตาม
ทัศนะของ Maslow ในเรื่องอ่ืนๆ ที่เกิดข้ึน ภายในจิตนั่นคือ บุคคลจะแสวงหาความต้องการได้รับการ
ยกย่องก็ เมื่อภายหลังจาก ความต้องการความรัก และความเป็นเจ้าของได้รับการตอบสนองความพึง
พอใจ ของเขาแล้ว และ Maslow กล่าวว่ามันเป็นสิ่งที่ เป็นไปได้ที่บุคคลจะย้อนกลับจากระดับข้ัน
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ความต้อง การในขั้นที่ 4 กลับไปสู่ระดับขั้นที่ 3 อีกถ้าความ ต้องการระดับขั้นที่ 3 ซึ่งบุคคลได้รับไว้
แล้วนั้นถูก กระทบกระเทือนหรือสูญสลายไปทันทีทันใด 
 ดังตัวอย่างที่ Maslow น ามาอ้างคือหญิงสาวคนหนึ่งซึ่งเธอคิดว่าการตอบสนองความต้อง 
การความรักของเธอได้ด าเนินไปด้วยดี แล้วเธอจึงทุ่มเทและเอาใจใส่ในธุรกิจของเธอ และได้ประสบ 
ความส าเร็จเป็นนักธุรกิจที่มีชื่อเสียงและอย่างไม่คาดฝันสามีได้ผละจากเธอไป ในเหตุการณ์เช่นนี้ 
ปรากฏว่าเธอวางมือจากธุรกิจต่างๆในการที่จะส่งเสริมให้เธอได้รับความยกย่องนับถือ และหันมาใช้ 
ความพยายามที่จะเรียกร้องสามี ให้กลับคืนมา ซึ่งการกระท าเช่นนี้ของเธอเป็นตัวอย่างของความ 
ต้องการความรักซึ่งครั้งหนึ่งเธอได้รับแล้ว และถ้าเธอได้รับความพึงพอในความรักโดยสามีหวนกลับ 
คืนมาเธอก็จะกลับไปเกี่ยวข้องในโลกธุรกิจอีก ครั้งหนึ่งความพึงพอใจของความต้องการได้รับการ ยก
ย่องโดยทั่วๆ ไป เป็นความรู้สึกและทัศนคติของความ เชื่อมั่นในตนเอง ความรู้สึกว่าตนเองมีคุณ ค่า 
การมีพละก าลัง การมีความสามารถ และความรู้สึกว่ามีชีวิตอยู่ อย่างมีประโยชน์และเป็นบุคคล ที่มี
ความจ าเป็นต่อโลก ในทางตรงกันข้ามการขาดความรู้สึกต่างๆ ดังกล่าว นี้ย่อมน าไปสู่ความรู้สึก และ
ทัศนคติของปมด้อยและความรู้สึกไม่พอเพียง เกิดความรู้สึกอ่อนแอและช่วยเหลือตนเองไม่ได้ สิ่ง
ต่างๆ เหล่านี้เป็นการรับรู้ตนเองในทาง นิเสธ (Negative) ซึ่งอาจก่อให้เกิด ความรู้สึกขลาดกลัว และ
รู้สึกว่าตนเองไม่มีประโยชน์และสิ้นหวังในสิ่งต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของชีวิตและ ประเมิน
ตนเองต่ ากว่าชีวิตความเป็นอยู่กับการได้รับการยกย่อง และยอมรับจากผู้อื่นอย่างจริงใจ มากกว่าการ
มีชื่อเสียงจากสถานภาพหรือการได้รับการประจบประแจง การได้รับความนับถือยกย่อง เป็นผลมา
จากความเพียรพยายามของบุคคลและความต้องการนี้อาจเกิดอันตรายขึ้นได้ถ้าบุคคลนั้น ต้องการ ค า
ชมเชยจากผู้อื่นมากกว่าการยอมรับความจริงและเป็นที่ยอมรับกันว่าการได้รับความนับ ถือยกย่องมี
พ้ืนฐานจากการกระท าของบุคคลมากกว่าการควบคุมจากภายนอก 
 2.2.5 ความต้องการที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-Actualization needs) ถึงล าดับ
ขั้นสุด ท้าย ถ้าความต้องการล าดับขั้นก่อนๆได้ท าให้เกิดความพึงพอใจอย่างมีประสิทธิภาพความ
ต้องการ เข้าใจตนเองอย่างแท้จริงก็จะเกิดข้ึน Maslow อธิบายความต้องการเข้าใจตนเองอย่าง
แท้จริงว่าเป็น ความปรารถนาในทุกสิ่งทุกอย่างซึ่งบุคคลสามารถจะได้รับอย่างเหมาะสมบุคคลที่
ประสบผลส าเร็จ ในขั้นสูงสุดนี้จะใช้พลังอย่างเต็มที่ในสิ่งที่ท้าทายความสามารถและศักยภาพของเขา
และมีความ ปรารถนาที่จะปรับปรุงตนเอง พลังแรงขับของเขาจะกระท าพฤติกรรมตรงกับ
ความสามารถของตน กล่าวโดยสรุปการเข้าใจตนเองอย่างแท้จริงเป็นความต้องการอย่างหนึ่งของ
บุคคลที่จะบรรลุถึงจุด สูงสุดของศักยภาพ เช่น “นักดนตรีก็ต้องใช้ความสามารถ ทางด้านดนตรี 
ศิลปินก็จะต้องวาดรูป กวีจะต้องเขียนโคลงกลอน ถ้าบุคคลเหล่านี้ได้ บรรลุถึงเป้าหมายที่ตน ตั้งไว้ก็
เชื่อได้ว่าเขาเหล่านั้น เป็นคนที่รู้จักตนเองอย่างแท้จริง” Maslow (1970, p. 46)ความต้องการที่จะ
เข้าใจตนเองอย่างแท้จริง จะด าเนินไปอย่างง่ายหรือเป็นไปโดยอัตโนมัติโดยความเป็นจริงแล้ว 
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Maslow เชื่อว่า คนเรามักจะ กลัวตัวเองในสิ่งเหล่านี้ “ด้านที่ดีที่สุดของเราความสามารถพิเศษของ
เรา สิ่งที่ดีงามท่ีสุดของเรา พลังความสามารถ ความคิดสร้างสรรค์” Maslow (1962, p. 58) ความ
ต้องการเข้าใจตนเองอย่างแท้ จริงมิได้มีแต่เฉพาะในศิลปินเท่านั้น คนทั่วๆ ไป เช่น นักกีฬา นักเรียน 
หรือแม้แต่กรรมกรก็สามารถ จะมีความเข้าใจตนเองอย่างแท้จริงได้ถ้าทุกคนสามารถท าในสิ่งที่ตน
ต้องการให้ดีที่สุด รูปแบบ เฉพาะของการเข้าใจตนเอง อย่างแท้จริงจะมีความแตกต่างอย่างกว้างขวาง
จากคนหนึ่งไปสู่อีกคน หนึ่ง กล่าวได้ว่ามันคือระดับความ ต้องการที่แสดงความแตกต่างระหว่างบุคคล
อย่างยิ่งใหญ่ที่สุด 
 Maslow ได้ยกตัวอย่างของความต้องการเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง ในกรณีของนักศึกษาชื่อ 
Mark ซ่ึงเขาได้ศึกษาวิชาบุคลิกภาพเป็นระยะเวลายาวนานเพ่ือเตรียมตัวเป็นนักจิตวิทยาคลีนิค นัก 
ทฤษฎีคนอ่ืนๆอาจจะอธิบายว่าท าไมเขาจึงเลือกอาชีพนี้ ตัวอย่าง เช่น Freud อาจกล่าวว่ามันสัมพันธ์ 
อย่างลึกซึ้งกับสิ่งที่เขา เก็บกด ความอยากรู้อยากเห็นในเรื่องเพศไว้ตั้งแต่วัยเด็ก ขณะที่ Adler อาจ 
มองว่ามันเป็นความพยายามเพ่ือชดเชยความรู้สึกด้อยบางอย่างในวัยเด็ก Skinner อาจมองว่าเป็นผล 
จากการถูกวางเงื่อนไขของชีวิตในอดีต ขณะที่ Bandura สัมพันธ์เรื่องนี้กับตัวแปรต่างๆ ทางการ 
เรียนรู้ทางสังคม และ Kelly อาจพิจารณาว่า Mark ก าลังจะพุ่งตรงไปเพ่ือที่จะเป็นบุคคลที่เขาต้อง 
การจะเป็นตัวอย่างที่แสดงถึงการมุ่งตรงไปสู่เป้าประสงค์ใน อาชีพโดยความต้องการที่จะเข้าใจตน เอง
อย่างแท้จริงและถ้าจะพิจารณากรณีของ Mark ให้ลึกซึ่งยิ่งขึ้น ถ้า Mark ได้ผ่านกาเรียนวิชาจิต วิทยา
จนครบหลักสูตรและได้เขียนวิทยานิพนธ์ระดับปริญญาเอกและในที่สุดก็ ได้รับปริญญาเอก ทาง
จิตวิทยาคลีนิค สิ่งที่จะต้องวิเคราะห์ Mark ต่อไปก็คือ เมื่อเขาส าเร็จการศึกษา 
 ดังกล่าวแล้วถ้ามีบุคคลหนึ่งได้เสนองานให้เขาในต าแหน่งต ารวจสืบสวน ซึ่งงานในหน้าที่ นี้
จะได้รับค่าตอบแทนอย่างสูงและได้รับผลประโยชน์พิเศษหลายๆอย่างตลอดจนรับประกันการว่า จ้าง
และ ความมั่นคงส าหรับชีวิตเมื่อประสบเหตุการณ์เช่นนี้ Mark จะท าอย่างไร ถ้าค าตอบของเขา คือ 
“ตกลง” เขาก็จะย้อนกลับมาสู่ความต้องการระดับที่ 2 คือความต้องการความปลอดภัย ส าหรับ การ
วิเคราะห์ความเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง Maslow กล่าวว่า “อะไรที่มนุษย์สามารถจะเป็นได้เขาจะ 
ต้องเป็นในสิ่งนั้น” เรื่องของ Mark เป็นตัวอย่างง่ายๆ ว่า ถ้าเขาตกลงเป็นต ารวจสืบสวนเขาก็จะไม่มี 
โอกาสที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง ท าไมทุกๆคนจึงไม่สัมฤทธิผลในการเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง 
(Why Can’t All People Achieve Self Actualization) ตามความคิดของ Maslow ส่วนมาก
มนุษย์แม้ จะไม่ใช่ทั้งหมดที่ต้องการแสวงหาเพื่อให้เกิด ความสมบูรณ์ภายในตน จากงานวิจัยของเขา
ท าให้ Maslow สรุปว่าการรู้ถึงศักยภาพของตนนั้นมาจากพลัง ตามธรรมชาติและจากความจ าเป็น
บังคับ ส่วนบุคคลที่มีพรสวรรค์มีจ านวนน้อยมากเพียง 1% ของประชากรที่ Maslow ประมาณ 
Maslow เชื่อว่าการน าศักยภาพของตนออกมาใช้เป็นสิ่งที่ยากมาก บุคคลมักไม่รู้ว่าตนเองมี
ความสามารถ และไม่ทราบว่าศักยภาพนั้นจะได้รับการส่งเสริมได้อย่างไร มนุษย์ส่วนใหญ่ยังคงไม่
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มั่นใจในตัวเอง หรือไม่มั่นใจในความสามารถของตนจึงท าให้หมดโอกาสเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง และ
ยังมีสิ่งแวด ล้อมทางสังคมที่มาบดบังพัฒนาการทางด้านความต้องการของบุคคลดังนี้ อิทธิวัฒนา
ธรรม ตัวอย่าง หนึ่ง ที่แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลของสังคมมีต่อการเข้าใจตนเอง คือแบบพิมพ์ของ
วัฒนธรรม (Cultural Stereotype) ซึ่งก าหนดว่าลักษณะเช่นไรที่แสดงความเป็นชาย (Masculine) 
และลักษณะใด ที่ไม่ใช่ความเป็นชาย เช่นจัดพฤติกรรมต่างๆ เหล่านี้ ความเห็นอกเห็นใจผู้อื่นความ
เมตตากรุณา ความสุภาพและความอ่อนโยน สิ่งเหล่านี้วัฒนธรรมมีแนวโน้มที่จะพิจารณาว่า “ไม่ใช่
ลักษณะของ ความเป็นชาย” (Unmasculine) หรือความเชื่อถือของวัฒนธรรมด้านอื่นๆ ซึ่งเป็นความ
เชื่อที่ไม่มีคุณ ค่า เช่น ยึดถือว่าบทบาทของผู้หญิง ขึ้นอยู่กับจิตวิทยาพัฒนาการของผู้หญิง เป็นต้น 
การพิจารณา จากเกณฑ์ต่างๆ ดังกล่าวนี้เป็นเพียงการเข้าใจ “สภาพการณ์ที่ดี” มากกว่าเป็นเกณฑ์
ของการเข้าใจ ตนเองอย่างแท้จริง 
 ประการสุดท้าย Maslow ได้สรุปว่าการไม่เข้าใจตนเองอย่างแท้จริงเกิดจากความพยายามท่ี 
ไม่ถูกต้องของการแสวงหาความม่ันคงปลอดภัย เช่น การที่บุคคลสร้างความรู้สึกให้ผู้อ่ืนเกิดความ พึง
พอใจตน โดยพยายามหลีกเลี่ยงหรือขจัดข้อผิดพลาดต่างๆ ของตน บุคคลเช่นนี้จึงมีแนวโน้มที่จะ 
พิทักษ์ความมั่นคงปลอดภัยของตน โดยแสดงพฤติกรรมในอดีตที่เคยประสบผลส าเร็จ แสวงหา ความ
อบอุ่น และสร้างมนุษยสัมพันธ์กับผู้อ่ืน ซึ่งลักษณะเช่นนี้ย่อมขัดขวางวิถีทางท่ีจะเข้าใจตนเอง อย่าง
แท้จริง 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นผสมการตลาด 7P’s (Marketing Mix)            
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ควบ คุมได้ที่
ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้า เป้าหมาย 
หรือเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2550, หน้า 35-36) ประกอบด้วยส่วนประกอบ 7 ประการ หรือ7P’s คือ 
 2.3.1 ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายผลิตภัณฑ์โดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็น หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัส
ไม่ได้ เช่น บรรจุ ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย 
 2.3.2 ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินที่จ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิต 
ภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า 
ผู้บริโภคจะ เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น 
ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 
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 2.3.3 การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือ ช่องทางหรือสถานที่ท่ีในการจัด
จ าหน่าย สินค้าและบริการ ซึ่งประกอบ การขนส่ง การคลังสินค้า และสถานที่จ าหน่ายสินค้า 
 2.3.4 การสง่เสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจ 
ต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้อง 
การเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ 
และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ หรือเป็นการ 
ติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการติด ต่อ
สื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (No 
Person Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการองค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลาย 
เครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้ เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 
 2.3.5 บคุลากร (People) จะมองในส่วนของพนักงานในทุกๆด้าน ไม่ว่าจะเป็นการพูดจา 
มารยาท การแต่งกาย สีหน้า ท่าทางที่อ่อนน้อม  
 2.3.6 กระบวนการการใหบ้รกิาร (Process) จะเก่ียวข้องกับกระบวนการผลิตของธุรกิจ
บริการ ซึ่งก็คือ กระบวนการ/ขั้นตอน/ประสิทธิภาพในการให้บริการแก่ลูกค้า โดยค านึงถึงความพึง
พอใจ สูงสุดของลูกค้า  
 2.3.7 ลกัษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับส่วนที่
สัมผัส จับต้องได้ของการให้บริการและสิ่งแวดล้อมต่างๆ ของพ้ืนที่ให้บริการ ซึ่งจะมีผลต่อความ
ประทับใจ ของลูกค้า เช่น การมีป้ายโฆษณาติดอยู่หน้าร้านในต าแหน่งที่โดดเด่น 
การที่เลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการเพราะ จะน ามาใช้เกี่ยวกับการบริการให้ลูก ค้าเกิด
ความพึงพอใจมากท่ีสุดและเกิดความประทับใจจนมาบริการของร้านเป็นประจ า โดยทั้ง 7P นี้จะ
น ามาใช้และปรับปรุงให้เหมาะสมกับร้านบริการที่ท า 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปจัจยัที่มตี่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค       
 ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของ 
ลักษณะ ทางกายภาพ และสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซื้อและใช้บริการของ 
แต่ละบคุคลมีความแตกต่างกัน ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ โดยที่เราสามารถแบ่งปัจจัย 
ที่จะมีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ 
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 2.4.1 ปจัจยัภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจัยที่เกิดข้ึนจากตัวบุคคล ใน
ด้าน ความคิด และการแสดงออก ซึ่งมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยที่ปัจจัยภายใน
ประกอบ ด้วยองค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ความจ าเป็น ความต้องการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู้ 
  2.4.1.1 ความจ าเปน็ (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา 
(Desires) ความจ าเป็น ความ ต้องการและความปรารถนา เป็นค าที่มีความหมายใกล้เคียงกันและ
สามารถใช้เเทนกันได้ซ่ึง เราจะ ใช้ค าว่า ความต้องการในการสื่อความเป็นส่วนใหญ่ โดยที่ความ
ต้องการสิ่งหนึ่งสิ่งใด ของบุคคล จะเป็นจุดเริ่มต้นของความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ คือ 
เมื่อเกิดความจ าเป็นหรือความ ต้องการ ไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจขึ้น บุคคลก็จะหาทางท่ีจะ
สนองความจ าเป็นหรือความต้อง การนั้นๆเราอาจจะกล่าวได้ว่าความต้องการของมนุษย์หรือความ
ต้องการของผู้บริโภคเป็นเกณฑ์ ส าหรับการตลาดยุคใหม่และเป็นปัจจัยส าคัญของแนวความคิดทาง
การตลาด (Market Concepts) 
  2.4.1.2 แรงจงูใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหาก
ปัญหานั้นไม่ รุนแรง เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิดไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตัดสินใจใดๆ แต่หากปัญหา
นั้นๆขยายตัว หรือเกิดความรุนเเรงยิ่งขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาที่
เกิดข้ึนนั้น ซึ่งเป็น เรื่องท่ีส าคัญที่เราต้องศึกษาถึงความต้องการและความคิดของผู้บริโภค เพ่ือที่จะ
สร้างแรงจูงใจใน การซื้อสินค้าหรือบริการแก่ผู้บริโภคให้ได้  
  2.4.1.3 บคุลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมา
จากความ คิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่างๆ ซึ่งมีผล
ต่อการ ก าหนดรูปแบบใน การสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ซึ่งจะเป็นลักษณะการ
ตอบ สนองในรูปแบบที่คงท่ีต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผู้ที่มีลักษณะเป็นผู้น าจะแสดงออก 
หรือตอบสนองต่อปัญหาด้วยความ มั่นใจ และกล้าแสดงความคิดเหนือมีความเป็นตัวเองสูง ใน 
ขณะที่ผู้ที่ขาดความมั่นใจในตนเองไม่กล้า เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผู้อ่ืนได้ง่าย จะมี
ลักษณะเป็นคนที่ชอบตามผู้อื่น  
  2.4.1.4 ทัศนคต ิ(Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งของบุคคล โดย ทัศนคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดังนั้น เมื่อเราต้องการให้บุคคล
ใดๆเปลี่ยน แปลงพฤติกรรม เราจะต้องพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทัศนคติ เป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได้ยากเนื่องจากเป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตัวให้เข้า
กับ พฤติกรรมของผู้บริโภค ย่อมกระท าได้ง่ายกว่าการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งต้องใช้ 
ความเข้าใจแรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินกา ที่ยาวนาน  
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  2.4.1.5 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด
หรือการกระ ท าของบุคคลอ่ืน ก้าวแรกของการเข้าสู่ความคิดในการสร้างความต้องการแก่ผู้บริโภค 
คือ ต้องการ ให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตา
ของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นการสร้างการยอมรับได้เท่ากับเป็นการสร้างยอดขายนั่นเอง  
  2.4.1.6 การเรยีนรู ้(Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิด
จากการรับรู้ และประสบการณ์ของบุคคล ซึ่ง จะเป็นการเปลี่ยนแปลงและคงอยู่ในระยะยาวดังนั้น 
หากมีการรับรู้ แต่ยังไม่มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างค่อนข้างจะ
คงท่ีก็ยังไม่ถือว่า เป็นการเรียนรู้ 
 2.4.2 ปจัจยัภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมรอบตัวของ
บุคคล ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปัจจัยแบ่งออกเป็นองค์ประกอบที่
ส าคัญ 6 ประการ ได้แก่ 
  2.4.2.1 สภาพเศรษฐกจิ(Economy) เป็นสิ่งที่ก าหนดอ านาจซื้อ(purchasing 
power) ของผู้บริโภค ทั้งในรูปของตัวเงินและปัจจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้อง  
  2.4.2.2 ครอบครวั (Family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกต่างกันส่งผลให้
บุคคลมีความ แตกต่าง กัน เช่น การตอบสนองต่อความต้องการผลิตภัณฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพล
จากครอบ ครัว ซึ่งครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลได้สูงกว่าสถาบันอ่ืนๆ เนื่องจากบุคคลจะใช้
ชีวิตในวัย เด็ก ซึ่งเป็นวัยซึมซับและเรียนรู้ลักษณะอันจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) ของบุคคลไป
ตลอด ชีวิต เป็นต้น  
  2.4.2.3 สงัคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตัวของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลให้ เป็นในทิศทางเดียวกัน เพื่อการยอมรับเข้าเป็นส่วนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกว่า 
กระบวนการขัด เกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) 
ค่านิยมของสังคม (Social Values) และความ เชื่อ (Believes) ท าให้ต้องศึกษาถึงลักษณะของสังคม 
เพ่ือจะทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลของสังคมที่มีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษย์โดยเฉพาะบรรทัดฐาน 
(Norms) ที่สังคม ก าหนด  
  2.4.2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือว่าเป็นสิ่งดีงาม
และยอมรับ ปฏิบัติมาเพ่ือให้สังคมด าเนินและมีพัฒนาการไปได้ด้วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต้อง
ยึดถือและ ปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพ่ือการอยู่เป็นส่วนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเป็นกลุ่มของ
ค่านิยมพ้ืน ฐาน (Basic values) การรับรู้(Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) จึงเป็น รูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ที่คนส่วนใหญ่ในสังคม
ยอมรับ ประกอบด้วย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการ ใช้วัตถุหรือสิ่งของหรือแม้กระทั่งวิธีคิดก็
เป็นวัฒนธรรมด้วย  
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  2.4.2.5 การตดิตอ่ธรุกจิ (Business Contact) หมายถึง โอกาสที่ผู้บริโภคจะได้พบ
เห็นสินค้าหรือ บริการนั้นๆ สินค้าตัวใดที่ผู้บริโภคได้รู้จักและพบเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความคุ้นเคย ซึ่งจะ
ท าให้ผู้บริโภค มีความไว้วางใจและมีความยินดีที่จะใช้สินค้านั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเน้นในเรื่องของการ
ท าให้เกิด การพบเห็นในตราสินค้า (Brand Contact) น าสินค้าเข้าไปให้ผู้บริโภคได้พบเห็น ได้รู้จัก 
สัมผัส ได้ยิน ได้ฟังด้วยความถี่สูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้
ได้ประโยชน์ มากขึ้นเท่านั้น ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยู่ว่าความคุ้นเคยนั้นก่อให้เกิดความรัก  
  2.4.2.6 สภาพแวดล้อม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทั่วไป 
เช่น ความ ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ าหรือเชื้อเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ 
EI Ninyo และ La Nina เป็นต้น ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกัน 
 
2.5 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการจดัการคุณภาพของการบริการ 
 แนวคิดการจัดการคุณภาพของการบริการ 
 Lovelock (1996 อ้างใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) ได้ให้ความหมายการจัดการ 
คุณภาพของ การบริการ คือปัญหาที่มักจะเกิดขึ้นอยู่เสมอในการให้บริการโดยทั่วไปก็คือ ปัญหาที่ 
เกี่ยวข้องกับคุณภาพของบริการ ซึ่งปัญหาดังกล่าวเกิดจากการที่น าเสนอการบริการของกิจการที่ลูก 
ค้ารับรู้ ไม่ตรงกับการบริการที่ลูกค้าคาดหวัง ซึ่งเราเรียกปัญหานี้ว่า “ช่องว่างของคุณภาพ” (Quality 
Gap) ซึ่งช่องว่างนี้เป็นสาเหตุที่ท าให้การบริการลูกค้าไม่ประสบความส าเร็จ ดังนั้น ความส าเร็จของ 
กิจการบริการโดยทั่วไปจึงอยู่ที่ “การจัดการคุณภาพของการบริการ” (Service Quality Gap) 
 การศึกษาช่องว่างของคุณภาพบริการ (The Service Quality Gap) หมายถึง การค้นหาสา 
เหตุที่ท าให้การบริการไม่ประสบความส าเร็จ ซึ่งจะช่วยให้บริษัทสามารถทราบสาเหตุที่แท้จริง ปัญหา
การบริการและ แนวทางที่ถูกต้องในการแก้ไขปัญหา ท าให้สามารถแก้ไขปัญหาดังกล่าวได้ อย่างมี
ประสิทธิภาพและมี ระสิทธิผล 
 Parasuraman & et al. (1985 อ้างใน ธีระกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) ได้เสนอแนวคิด 
ว่าความล้มเหลวของการบริการโดยทั่วไปมักจะเกิดจากสาเหตุที่ส าคัญ 5 ประการ  
 ช่องว่างที่ 1 ฝ่ายบริหารไม่รู้ถึงความคาดหวังที่แท้จริงของลูกค้า  
 ช่องว่างที่ 2 มาตรฐานคณุภาพของการให้บริการที่บริษัทก าหนดขึ้นไม่ตรงกับความคาด หวัง
ของลูกค้า  
 ช่องว่างที่ 3 การให้บริการของพนักงานไม่เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพการให้บริการ 
(Service Quality Specifications) ที่บริษัทได้ก าหนดไว้ 
 ช่องว่างที่ 4 บริการที่น าเสนอให้กับลูกค้าไม่เป็นไปตามที่ได้ให้สัญญากับลูกค้าไว้  
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 ช่องว่างที่ 5 บริการที่ลูกค้ารับรู้ (Perceived Service) หรือได้รับไม่ตรงกับบริการที่ลูกค้า 
คาดหวัง (Expected Service) 
 ผู้วิจัยกลุ่มเดียวกันพบว่ามีปัจจัยก าหนดคุณภาพการบริการ 5 ชนิด เรียงตามล าดับ ความ 
ส าคัญ ดังนี้  
 1) ความเชื่อถือได้ (Reliability) ความสามารถในการให้บริการตามพันธะสัญญาอย่างถูกต้อง 
และไว้วางใจได้ เช่น ระยะเวลาในการจัดส่งพัสดุจะต้องตรงตามเวลาที่ระบุไว้  
 2) การตอบสนอง (Responsiveness) ความเต็มใจช่วยเหลือลูกค้าและให้บริการโดยฉับพลัน 
เช่น การ ได้รับบริการจากพนักงานที่รวดเร็วไม่มีข้อผิดพลาด  
 3) การสร้างความเชื่อม่ัน (Assurance) พนักงานมีความรู้ อัธยาศัย และความสามารถในการ 
ท างาน ด้วยความซื่อสัตย์และความเชื่อมั่น  
 4) ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) การให้ความเอาใจใส่และสนใจดูแลลูกค้าเป็นรายบุคคล 
เมื่อเกดิปัญหาในการใช้บริการต่างๆพนักงานสามารถให้การช่วยเหลือและแก้ไขปัญหาได้  
 5) สิ่งที่จับต้องได้ (Tangibles) คุณลักษณะของสิ่งอ านวยประโยชน์ทางกายภาพ เครื่องมือ 
บุคลากร และวัสดุสื่อสารที่ปรากฏให้เห็น เช่น อุปกรณ์และเครื่องมืออ านวยความสะดวกต่างๆ     
 การลดช่องว่างของคุณภาพการบริการ (Closing the Service Quality Gap) หมายถึงการ
หา แนวทาง ในการแก้ไขปัญหาที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพของการบริการแนวทางที่ถูกต้องในการแก้ไข
ปัญหาดังกล่าวนั้น จะมาจากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาในการให้บริการทั้ง 5 สาเหตุดังกล่าว
นั่นเอง เพ่ือช่วยลดปัญหาและ เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานมากขึ้น 
 
2.6 ประวัตคิวามเปน็มา                                                                                                          
 ปัจจุบันในประเทศไทยมีสถิติการออกรถยนต์ใหม่เพ่ิมมากขึ้น ราคารถก็มีราคาแพงมากขึ้น 
เบาะหนังก็เป็นส่วนส าคัญภายในรถยนต์คนนิยมใช้เบาะหนังเพ่ิมขึ้น ไม่เพียงแต่ในรถยนต์เท่านั้น ใน
เครื่องบินในเรือก็นิยมใช้หนังในการท าเบาะและตกแต่งส่วนต่างๆเช่นกัน ไม่เพียงแต่เบาะหนังที่ 
ต้องการการดูแลรักษาให้ดีและดูใหม่อยู่เสมอ หน้าปัด คอนโซลต่างๆ ก็ต้องการการดูแลรักษาที่ดี 
เช่นกัน เพราะทุกอย่างย่อมมีระยะเวลาในการใช้งาน เมื่อใช้ไปนานๆก็มีการเสียหายที่ต้องได้รับการ 
ซ่อมแซมเกิดขึ้น ซึ่งจะเป็นปัญหาในการซ่อมแซมหรือหาอะไหล่มาเปลี่ยน จึงท าให้การซ่อมแซม มัน
เป็นไปได้ยากมากถ้าไม่มีเทคโนโลยีที่ดีพอ ซึ่งเราพบว่า Colorglo เป็นกิจการที่มีนวัตกรรมและมี 
เครื่องมือพิเศษที่ปลอดภัยกับธรรมชาติและปลอดภัยต่อชีวิต  Colorglo สามารถฟ้ืนฟูสภาพและซ่อม 
แซมความเสียหายที่เกิดขึ้นทุกชนิด ไม่ว่าจะเป็น รอยฉีกขาด สีผิดเพี้ยน รอยสกปรกที่เกิดขึ้น สีจาง 
ส่วนต่างๆที่เกิดขึ้นกับบ้าน ที่ท างาน ยานพาหนะต่างๆไม่ว่าจะเป็นเครื่องบินหรือเรือก็ตามซึ่งปัญหา 
เหล่านี้ Colorglo สามารถที่จะซ่ออมแซมอุปกรณ์เหล่านี้ ให้เหมือนใหม่และใช้ได้ต่อไป  
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2.7 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ธนาวดี ชะลูดดง(2553) ได้ท าการศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจเลือก ใช้บริการ
คาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีจ าแนกตามคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคใช้วิธีการศึกษา
ในเชิงส ารวจจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 360 รายโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ รวบรวม
ข้อมูลซึ่งมีค่าความเชื่อมั่น .9305 สถิติที่ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถี่ ค่าร้อยละค่า คะแนนเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-test และ F-test ผลการศึกษาพบว่า 1.ผู้บริโภคท่ีตอบแบบ สอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศ หญิงจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 54.7% มีอายุระหว่าง 26-35 ปีจ านวน 186 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.7% สถานภาพโสดจ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 49.4% ระดับ การศึกษา
ปริญญาตรีขึ้นไปจ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5% อาชีพพนักงานบริษัทจ านวน 217 คน คิด
เป็นร้อยละ 60.3% มีรายได้ 10,000-20,000 บาท จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 41.1% 2.ปัจจัย
การตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัด นนทบุรีโดยภาพรวมอยู่ใน ระดับมากเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์/ การบริการเป็น ปัจจยัการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีอันดับที่หนึ่ง รองลงมาคือ ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ด้านราคา และการประชาสัมพันธ์ ตามล าดับ 3. ผลการ ทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่ต่างกัน มีผลต่อ
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีแตกต่างกัน 
 ชิน ธ ารงวิทวัส (2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านคาร์แคร์และ ศึกษาปัจจัย ทาง
การตลาดบริการอันที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาร์แคร์ของผู้ใช้รถยนต์ส่วน บุคคลในเขตอ าเภอ 
เมืองขอนแก่น โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ซึ่งผล จากการศึกษาพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี การศึกษา ระดับปริญญาตรีมี
รายได้เฉลี่ยต่อ เดือน 5,001-10,000 บาท ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในด้านต่างๆ มากที่สุดดังนี้ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดมีคุณภาพ ด้านราคามี ความพึงพอใจในราคา
เหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความพึงพอใจใน การมีที่จอดรถอย่าง
เพียงพอด้านการส่งเสริมการขายมีความพึงพอใจในการมีส่วนลดพิเศษส าหรับ สมาชิกด้านบุคลากรมี
ความพึงพอใจพนักงานมีอัธยาศัยดีด้านกายภาพมีความพึงพอใจบริเวณร้านมี ความเย็นสบายทั้ง
ภายนอกและภายใน ด้านกระบวนการมีความพึงพอใจความสะดวกรวดเร็วใน การให้บริการด้าน
ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการมีความพึงพอใจมาตรฐาน การให้บริการมี ความสม่ าเสมอในด้าน
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการพบว่า ใช้บริการคาร์แคร์โดยเฉลี่ย 1-2 ครั้ง ต่อเดือน ใช้บริการในวันหยุด
เสาร์-อาทิตย์ใช้บริการในช่วงเวลา 12.01 – 15.00 น. ใช้เวลาเฉลี่ยในการใช้ บริการคาร์แคร์31-60 
นาทีและค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการใช้บริการ 101-300 บาท มากที่สุดส่วน ในด้านความสัมพันธ์
ของประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ พบว่าด้านเพศที่แตกต่าง กันมี ความสัมพันธ์กับ
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ส่วนใหญ่จะเข้าใช้บริการในวันใดและค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการเข้ารับ บริการคาร์แคร์ ด้านอายุท่ี
แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการใช้บริการคาร์แคร์โดยเฉลี่ยและส่วน ใหญ่จะเข้าใช้บริการในวัน ใด
ด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเฉลี่ย ต่อครั้งในการเข้ารับบริการคาร์
แคร์ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับระยะ เวลาโดยเฉลี่ยที่เข้ารับบริการคาร์
แคร์และ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการเข้ารับบริการคาร์แคร์ 
 ณภัทร ศรียาภัย (2553)ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ 
พฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือ 
ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประ 
สมการตลาด บริการที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) 
ศึกษาคุณลักษณะ ทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคในเขตกรุง เทพ
มหานครการวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่อง มือ
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยสุ่ม ตัวอย่างจากผู้ที่เข้าใช้บริการคาร์แคร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวิธี
สุ่มตามสะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 400 ตัวอย่าง ท าการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรม SPSS วิเคราะห์ผลข้อมูลในเชิง พรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ การแจกแจง
ความถี่ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative 
Analysis) โดยใช้สถิติไคร์สแคว์ (Chi-Square) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้
เป็นเพศชาย มากกว่าเพศหญิง ส่วนใหญ่ มีอายุ 18-25 ปี มีการศึกษา ในระดับปริญญาตรี
สถานะภาพโสด มีอาชีพ เป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 25,001 - 35,000 บาท ผล
การศึกษาพฤติกรรมการ ใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่น ารถ
เข้าใช้บริการคาร์แคร์ เพ่ือตรวจสอบระบบไฟ และเบรกโดยไปใช้บริการที่ศูนย์บริการที่ได้รับการ
แต่งตั้งจากผู้ผลิตรถยนต์ เป็นส่วนใหญ่ซึ่งไปใช้บริการในช่วงวันหยุด วันเสาร์ และอาทิตย์และมีสาเหตุ 
เพราะต้องน าเข้า ตรวจเช็คทันทีเมื่อพบปัญหา โดยส่วนใหญ่ตนเองจะเป็นคนตัดสินใจไปใช้บริการเอง
โดยมีเพ่ือน เป็นบุคคลที่แนะน าให้ไปใช้บริการ โดยส่วนมากแล้วภายใน 3 เดือนจะไปใช้บริการคาร์
แคร์ 1 ครั้ง ผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของบริการคาร์แคร์พบว่าผู้ใช้บริการ
ให้ความ ส าคัญภาพรวมในเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญ
ใน ด้านบุคลากร สูงสุด รองลงมา คือ ด้านราคาด้านส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะ
ทาง กายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านช่องทางบริการ ตามล าดับ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า     
1. ผู้ใช้บริการคาร์แคร์มี พฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ที่แตกต่างกันในด้าน ประเภทการใช้บริการ 
คาร์แคร์ สถานที่ใช้บริการคาร์แคร์ ช่วงเวลาที่ใช้บริการคาร์แคร์บุคคลที่ตัดสินใจ ในการใช้บริการ 
คารแ์คร์ บุคคลที่แนะน าในการใช้ บริการคาร์แคร์และความถี่ในการใช้บริการคาร์แคร์ ส่วนด้าน 
สาเหตุการใช้บริการคาร์แคร์มีพฤติกรรมการ ใช้บริการไม่แตกต่างกัน 2. ปัจจัยส่วนประสมการ ตลาด
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บริการมีผลพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ดังนี้คือ 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรม การใช้
บริการคาร์แคร์ ในด้านสถานที่ใช้บริการคาร์แคร์และ ช่วงเวลา ที่ใช้บริการคาร์แคร์ 2.2 ด้าน ราคา 
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ในทุก ๆ ด้าน 2.3 ด้านช่องทางการให้บริการมีผล ต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ในด้านประเภทการใช้บริการคาร์แคร์ช่วงเวลาที่ใช้ บริการคาร์ แคร์ 
สาเหตุทีใ่ช้บริการคาร์แคร์บุคคลที่แนะน าในการใช้บริการคาร์แคร์ 2.4 ด้านส่งเสริม การตลาด มีผล
ต่อพฤตกิรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ในด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการคาร์แคร์ และ บุคคลที่แนะน า ในการ
ใช้บริการคาร์แคร์ 2.5 ด้านบุคคลากร มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ในด้าน ประ เภทการ
ใช้บริการคาร์แคร์ด้านสถานที่ใช้บริการคาร์แคร์ และ ช่วงเวลาที่ใช้บริการคาร์แคร์ 2.6 ด้าน 
กระบวนการ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ในด้านสาเหตุที่ใช้บริการคาร์แคร์และความถ่ี 
ในการใช้บริการคาร์แคร์ ใน 3 เดือน 2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ 
คาร์แคร์ในด้านสาเหตุที่ใช้บริการคาร์แคร์ 3. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการมีผลต่อ 
พฤติกรรมการใช้บริการ คาร์แคร์ ดังนี้คือ 3.1 เพศของผู้ใช้บริการไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริ-การ
คาร์แคร์แตกต่างกัน ทุกด้าน 3.2 อายุของผู้ใช้บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ ในด้าน
ประเภทการใช้บริการคาร์แคร์ 3.3 สถานภาพของผู้ใช้บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้ บริการคาร์
แคร์ ในด้านสถานที่ใช้บริการคาร์แคร์ ช่วงเวลาที่ใช้บริการคาร์แคร์ สาเหตุที่ใช้บริการ คาร์แคร์บุคคล
ที่ตัดสินใจในการใช้บริการคาร์แคร์ บุคคลที่แนะน าในการใช้บริการคาร์แคร์และ ความถีใ่นการใช้
บริการคาร์แคร์ 3.4 ระดับการศึกษาของผู้ใช้บริการไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้ บริการคาร์แคร์ ทุก
ด้าน 3.5 อาชีพของผู้ใช้บริการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้ บริการคาร์แคร์ในด้าน ประเภทการใช้บริการ
คาร์แคร์บุคคลที่ตัดสินใจในการใช้บริการคาร์แคร์และความถ่ีในการใช้บริการ คาร์แคร์ 3.6 รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ใช้บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ในด้าน บุคคลที่ตัดสินใจใช้
บริการคาร์แคร์ 
 วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง ณภทรั ศรียาภัย (2551) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
บริการที่มีผลต่อพฤติกรรมใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใช้แบบสอบถาม 
เป็นเครื่องมือใน การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยสุ่มตัวอย่างจากผู้ใช้บริการคาร์แคร์ในเขตกรุงเทพ มหา
นครด้วยวิธีสุ่มตามสะดวก จ านวน 400 ราย ท าการประมวลผลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ส าเร็จรูป
ทางสถิติ วิเคราะห์ผลข้อมูลในเชิงพรรณา ได้แก่การแจกแจงความถี่ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ โดยใช้สถิติไคร์สแคว์เพ่ือทดสอบสมมติ ฐาน พบว่า6 
พฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ส่วนใหญ่น ารถเขาใช้บริการเพื่อตรวจสอบระบบไฟ และเบรกโดย ไป
ใช้บริการที่ศูนย์บริการท  ี่ได้รับการแต่งตั้งจากผู้ผลิตรถยนต์เป็นส่วนใหญ่ ส าหรับ ปัจจยส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่าผู้ใช้บริการให้ความส าคัญภาพรวมอยู่ในระดับมากส าหรับผล การทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ผู้ใช้บริการคาร์แคร์มีพฤติกรรมการใช้บริการที่แตกต่างกันในด้าน ประเภท สถานที่ 
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ช่วงเวลา บุคคลที่ตัดสินใจ บุคคลที่ แนะน าและความถี่ในการใช้บริการ ส่วนด้านสาเหตุการใช้บริการ
มีพฤติกรรมใช้บริการไม่แตกต่างกัน 
 
 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
 ในโครงการศึกษาเฉพาะบุคคลนี้ ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวทาง และความเป็นไปได้
ในการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโน โลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ ผู้ศึกษาเลือกใช้
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ือใช้ในการศึกษาเกี่ยวกับหลักการก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด และการบริหารการจัดการธุรกิจ และใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) เพ่ือใช้ในการส ารวจพฤติกรรม ทัศนคติ และความคิดเห็นของกลุ่ม ผู้บริโภคท่ีมีความชื่น
ชอบในการดูแลรักษารถยนต์ว่ามีความต้องการสินค้าและ บริการในลักษณะใด และมรการสัมภาษณ์
ในเชิงลึกกับผู้ประกอบธุรกิจร้านค้า ที่เก่ียวกับการดูแลรักษารถยนต์ และผลลัพธ์ข้อมูลที่ได้จากการ
ศึกษาวิจัยจะมีผล น าไปใช้เพ่ือเป็นประโยชน์และแนวทางในการศึกษาโครงการจัดตั้งศูนย์บริการ 
ซ่อมแซมภายในรถยนต์ 
 
3.1 วัตถปุระสงค์การวจิยั 
 3.1.1 เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของอุตสาหกรรมการบริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 3.1.2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดรวมถึงส่วนประสมทางการ ตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ของผู้บริโภค 
 3.1.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้ที่เลือกใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 3.1.4 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจจัดตั้งโครงการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 
3.2 ประชากรกลุม่ตวัอยา่ง 
 ส าหรับโครงการศึกษาเฉพาะบุคคลนี้ ผู้ศึกษาผู้ศึกษาได้เลือกกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ทีต่้องการศึกษา โดยแบ่งออกเป็น ดังนี้ 
 ผู้ศึกษาเลือกใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กลุ่มประชากรหรือ
กลุ่มเป้าหมายที่เข้าใช้บริการของศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ ภายในเขต กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ที่มีอายุระหว่าง 20 – 60 ปี ทั้งเพศชายและหญิง ให้สอดคล้องกับ วัตถุประสงค์การ
วิจัย โดยใช้สูตรการค านวนกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน Cochran (1953) 
ได้จ านวน 385 คน ระดับความเชื่อม่ัน 0.05 ผู้วิจัยได้ท าการส ารองการเก็บ ข้อมูลอีก 10% ดังนั้นการ
วิจัยในครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 425 ตัวอย่าง 
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 สูตร W.G. Cochran n = P(1-P)Z2 
      e2 
 โดยที่ 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 P แทน ค่าเปอร์เซนต์ที่ต้องการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด (ถ้าไม่ทราบให้ก าหนด P = 0.5) 
 Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้ศึกษาก าหนดไว้ที่ 95% (มีค่าเท่ากับ 1.96) 
 E แทน สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนที่ย่อมเกิดข้ึนได้ (e = 0.05) จากการสุ่มตัวอย่างจาก 
การแทนค่า ดังนั้นจ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการ (n) เท่ากับ 
   n = 0.5(1-0.5)1.962 
         0.052 
      = (0.5)(0.5)(3.8416) 
           0.025 
      =  0.9604 
       0.025 
      = 385 ตัวอย่าง 
 
3.3 เครื่องมือทีใ่ช้ในการท าการวจิยั/แบบสอบถาม 
 3.3.1 แบบสัมภาษณ์ตัวแทนบริษัทผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้อง 
 ในส่วนของการสัมภาษณ์นี้เป็นการเก็บข้อมูลในเชิงคุณภาพ เป็นค าถามที่มีโครงสร้างเพ่ือให้ผู้ 
ถูกสัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นที่เก่ียวกับความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการ และยังรวมไปถึงแนว 
โน้มในอนาคตของอุตสาหกรรมธุรกิจการที่เราก าลังด าเนินโครงการว่าจะไปในทิศทางใด 
 3.3.2 แบบสอบถาม (Questionnaire paper) 
  3.3.2.1 แบบสอบถามส าหรับผู้ที่คาดว่าจะมาใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
  ในการเก็บข้อมูลในส่วนนี้ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม ในการเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณ โดย
ที่ผู้ ศึกษาจะใช้แบบสอบถามปลายเปิดและปลายปิด และแบบประเมินค่า (Rating Scale) เพ่ือ
ส ารวจ ความคิดเห็น และพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง รวจไปถึงปัจจัยความต้องการต่างๆของผู้บริโภค 
โดย โครงสร้างของแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ เป็นช้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยจะรวบรวมและท าการ
วิเคราะห์เสนอ ข้อมูลเป็นตาราง โดยน าเสนอในรูปแบบของร้อยละ 
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  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ เป็น
ข้อมูลที่ เกี่ยวกับวัตถุประสงค์ การเข้าใช้บริการ ปัจจัยที่ท าให้ตัดสินใจมาใช้บริการ เมื่อรวบรวมข้อมูล
แล้ว ท า การวิเคราะห์ เสนอข้อมูลในรูปแบบร้อยละ และมีค าถามแบบประเมินค่า (Rating Scale) 
ปัจจัยที่ท า ให้เลือกตัดสินใจมาใช้บริการ โดยแบ่งได้ 5 ระดับ ดังนี้ 
  5 หมายถึง  มากที่สุด 
  4 หมายถึง  มาก 
  3 หมายถึง  ปานกลาง 
  2 หมายถึง  น้อย 
  1 หมายถึง  น้อยที่สุด 
   3.3.2.2 แบบสอบถามส าหรับผู้ที่คาดว่าจะมาใช้บริการดูแลซ่อมแซมเครื่องหนัง 
ในการเก็บข้อมูลในส่วนนี้ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม ในการเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณ โดยที่ผู้ ศึกษาจะใช้
แบบสอบถามปลายเปิดและปลายปิด และแบบประเมินค่า (Rating Scale) เพ่ือส ารวจ ความคิดเห็น 
และพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง รวจไปถึงปัจจัยความต้องการต่างๆของผู้บริโภค โดย โครงสร้างของ
แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ เป็นช้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยจะรวบรวมและท าการ
วิเคราะห์เสนอ ข้อมูลเป็นตาราง โดยน าเสนอในรูปแบบของร้อยละ 
  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการดูแลซ่อมแซมเครื่องหนัง เป็น
ข้อมูลที่ เกี่ยวกับวัตถุประสงค์ การเข้าใช้บริการ ปัจจับที่ท าให้ตัดสินใจมาใช้บริการ เมื่อรวบรวม
ข้อมูลแล้ว ท า การวิเคราะห์ เสนอข้อมูลในรูปแบบร้อยละ และมีค าถามแบบประเมินค่า (Rating 
Scale) ปัจจัยที่ท า ให้เลือกตัดสินใจมาใช้บริการ โดยแบ่งได้ 5 ระดับ ดังนี้ 
  5 หมายถึง  มากที่สุด 
  4 หมายถึง  มาก 
  3 หมายถึง  ปานกลาง 
  2 หมายถึง  น้อย 
  1 หมายถึง  น้อยที่สุด 
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3.4 การทดสอบคณุภาพเครือ่งมือการวจิยั 
 3.4.1 น าแบบสอบถามท้ัง 2 แบบ เชิงปริมาณและคุณภาพ เสนอต่ออาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิ 
เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้และน ามาแก้ไขปรับปรุงให้สมบูรณ์ เพื่อให้
มั่นใจว่าชุดค าถามทั้งหมดที่ผู้วิจัยออกแบบมานั้น สามารถสื่อความหมายให้ผู้ถูกสัมภาษณ์เข้าใจ
ค าถามได้ตรงกัน 
 3.4.2 น าแบบสอบถามที่ได้มาแก้ไขปรับปรุงตามที่อาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิแนะน า เพื่อความ
ถูกต้องสมบูรณ์ของตัวแบบสอบถาม 
 3.4.3 น าแบบสอบถามที่แก้ไขปรับปรุงแล้วไปทดสอบกับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการจริง 
จ านวน 20 ชุด ก่อนเก็บข้อมูลจริง 
 
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้ศึกษาเก็บข้อมูลโดยการรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่ง ดังนี้ 
 3.5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
 เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาวิจัยกลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 กลุ่ม คือ ข้อมูลที่ได้จาก 
การสัมภาษณ์ตัวแทนผู้ประกอบการธุรกิจศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ จ านวน …… ราย และ 
เปนข้อมูลสถิติเชิงส ารวจที่ได้จากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มผู้ที่ชื่นชอบในการดูแลรถยนต์ 
จ านวน …. ราย ด้วยตนเอง เมื่อได้แบบสอบถามแล้ว จึงน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ และความถูก 
ต้อง ของข้อมูลแล้วน าไปประมวลผลด้วยเครื่อวคอมพิวเตอร์ 
 3.5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่างๆ จากบทความ เอกสาร สถิติ ข่าว นิตยสารการ 
ตลาด และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ รวมไปจนถึงทฤษฎี แนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือเป็นฐานข้อมูล 
ส าหรับใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย และช่วยในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดและวางแผนการ 
บริหารจัดตั้งศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ 
 
3.6 การใชส้ถติวิเิคราะห์ขอ้มลู 
 ผู้ศึกษาน าข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาท าการวิเคราะห์ โดยสามารถแบ่งข้อมูล 
ออกเป็น 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 3.6.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
 จากส่วนของข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจนั้นจัดเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยผู้ซึกษาใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณรา และในส่วนช้อมูลสถิติเชิงส า 
รวจที่เก็บข้อมูงจากแบบสอบถามจ านวน … ชุด ผู้ศึกษาจะใช้การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative 
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Research) โดยใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ก่อนที่จะค านวนหาค่าเฉลี่ยเป็นร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายข้อมูงประชากร 
ศาสตร์ พฤติกรรม ความพึงพอใจ รวมไปถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ 
บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ ของกลุ่มตัวอย่าง 
 3.6.2 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 ส่วนต่างๆของข้อมูลที่ได้ท าการศึกษาค้นคว้าจากบทความ เอกสาร สถิติ ข่าว นิตยสารการ 
ตลาด และสื่ออิเล็กทรอนิกส์รวมไปจนถึงทฤษฎี แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องนั้นจัดเป็นการวิจัยเชิง 
คุณภาพ (Qualitative Research) ผู้ศึกษาเลือกใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา(Descriptive Analysis) 
 



บทที ่4  
การวเิคราะหข์้อมลู  

 
4.1 การวเิคราะห์ขอ้มลูจากการวจิยั 
 การศึกษาวิเคราะห์ความต้องการและความคิดเห็นที่มีต่อผู้บริโภคท่ีใช้รถยนตร์และเครื่อง
หนัง เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้ที่เลือกใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ ความพึงพอใจและการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลจากการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บแบบสอบถามจากผู้บริโภคท่ัวไป  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้  
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอล

โซลรถยนต์  
ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 

 สว่นที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูทัว่ไปและข้อมลูทางดา้นประชากรศาสตร์  
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 137 91.3 
หญิง 13 8.7 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามเพศมี

จ านวนมากที่สุด คือ เพศชายจ านวน 137 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 91.3 มากที่สุด และรองลงมาเพศ
หญิงจ านวน 13 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.7 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงอายุ 
 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

20 – 30 ปี 65 43.3 
31 – 40 ปี  58 38.7 

41 – 50 ปี 17 11.3 

51 – 60 ปี 10 6.7 
รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน มีช่วงอายุมากท่ีสุด

คือ อายุ 20 – 30 ปี จ านวน 65 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 43.3 มากที่สุด รองลงมาอายุ 31 – 40 ปี
จ านวน 58 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 38.7 อายุ 41 – 50 ปีจ านวน 17 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.3 และ
อายุ 51 - 60 ปีจ านวน 10 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.7 ตามล าดับ  

 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษาสงูสุด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
มัธยมปลาย/ปวช. 40 26.7 

อนุปริญญา/ปวส. 27 18 

ปริญญาตรี 76 50.7 
ปริญญาโท 7 4.6 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน ที่มีระดับการศึกษา

มากที่สุด คือ ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 76 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 50.7 มากที่สุด รองลงมา
ระดับการศึกษามัธยมปลาย/ปวช.จ านวน 40 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 26.7 ระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวส.จ านวน 27 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 18 และระดับการศึกษาปริญญาโทจ านวน 7 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 4.6 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

นักเรียน / นักศึกษา 34 22.7 
พนักงานบริษัท 67 44.7 

ข้าราชการ 17 11.3 

ธุรกิจส่วนตัว 25 16.7 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 7 4.6 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามอาชีพ

มากที่สุด คือ พนักงานบริษัท จ านวน 67 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 44.7 มากที่สุด รองลงมาอาชีพ 
นักเรียน / นักศึกษาจ านวน 34 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.7 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 25 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 16.7 อาชีพข้าราชการจ านวน 17 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.3 และอาชีพพนักงาน
รัฐวิสาหกิจจ านวน 7 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4.6 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ทั้งหมด 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนรวมรายได้ทัง้หมด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

20,000 - 40,000 บาท 72 48 
40,001 - 60,000 บาท 33 22 

60,001 - 80,000 บาท 18 12 
80,001 - 100,000 บาท 15 10 

มากกว่า 100,001 บาท 12 8 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน  จ าแนกตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ทั้งหมดมากที่สุด คือ รายได้เฉลี่ย 20,000 - 40,000 บาท จ านวน 72 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 48 มากที่สุด รองลงมารายได้เฉลี่ย 40,001 - 60,000 บาท จ านวน 33 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 22 รายได้เฉลี่ย 60,001 - 80,000 บาท จ านวน 18 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12 รายได้
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เฉลี่ย 80,001 - 100,000 บาท จ านวน 15 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 10 และรายได้เฉลี่ยมากกว่า 
100,001 บาท จ านวน 12 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8 ตามล าดับ 

สว่นที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูความคดิเหน็พฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกใชบ้ริการซ่อมแซม
เบาะและคอลโซลรถยนต ์ 

 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามจ านวนอาศัยอยู่กรุงเทพและปริมณฑล 
 

ท่านอาศัยอยู่ในเขตกรงุเทพและปรมิณฑลหรอืไม่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

อาศัยอยู่กรุงเทพ 129 86 

อาศัยอยู่ปริมณฑลหรือไม่ 13 8.7 
อาศัยอยู่ต่างจังหวัด 8 5.3 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามจ านวน

อาศัยอยู่กรุงเทพและปริมณฑลมากที่สุด คือ อาศัยอยู่กรุงเทพจ านวน 129 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 86 
มากที่สุด รองลงมาอาศัยอยู่ปริมณฑลหรือไม่จ านวน 13 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.7 และอาศัยอยู่
ต่างจังหวัดจ านวน 8 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละ จ าแนกเป็นเจ้าของรถยนต์ 
 

ท่านเปน็เจา้ของรถเองหรอืไม่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เป็นเจ้าของรถเอง 94 62.7 

ไม่ได้เป็นเจ้าของรถเอง 56 37.3 
รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกเป็นเจ้าของ

รถยนต์มากที่สุด คือ เป็นเจ้าของรถเองจ านวน 94 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 62.7 มากที่สุด และ
รองลงมาไม่ได้เป็นเจ้าของรถเองจ านวน 56 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.8: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามปัญหาเกี่ยวกับการซ่อมแซมเบาะและคอลโซนรถยนต์ 
 

ท่านเคยมปีัญหาเกีย่วกับการซ่อมแซมเบาะ 
และคอลโซลรถยนต์หรอืไม่ 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เคยมีปัญหา 103 68.7 

ไม่เคยมีปัญหา 47 31.3 
รวม 150 100 

 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามปัญหา
เกี่ยวกับการซ่อมแซมเบาะและคอลโซนรถยนต์มากท่ีสุด คือ เคยมีปัญหาจ านวน 103 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 68.7 มากที่สุด และรองลงมาไม่เคยมีปัญหาจ านวน 47 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 31.3 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามเบาะเสียหายมีการแก้ไขด้วยวิธีใด 
 

ถ้าเบาะหรือคอนโซลของทา่นเสยีหายทา่นจะแก้ไขดว้ยวธิใีด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เอาเข้าศูนย์บริการเพ่ือเปลี่ยนใหม่ 56 37.3 
เอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่อมโดยตรง 94 62.7 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามเบาะ

เสียหายมีการแก้ไขด้วยวิธีใดมากที่สุด คือ เอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่อมโดยตรงจ านวน 94 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 62.7 มากที่สุด และรองลงมาเอาเข้าศูนย์บริการเพ่ือเปลี่ยนใหม่จ านวน 56 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 37.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.10: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามการบริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจาก 
         ประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสียหายซ่อมคอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่ 
         แตกร้าว 
 

ท่านรู้ไหมวา่มบีริการซ่อมทีใ่ชเ้ทคโนโลยีและกรรมวธิจีาก
ประเทศสหรฐัอเมรกิาเพื่อซอ่มเบาะที่เสยี หาย ซ่อมคอนโซล 

ซ่อมหนา้ปดัรถยนตท์ี่แตกร้าว 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ทราบว่ามีบริการแบบนี้ 128 85.3 
ไม่ทราบว่ามีบริการแบบนี้ 22 14.7 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามการ
บริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสียหายซ่อม
คอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าวมากท่ีสุด คือ ทราบว่ามีบริการแบบนี้จ านวน 128 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 85.3 มากที่สุด และรองลงมาไม่ทราบว่ามีบริการแบบนี้จ านวน 22 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
14.7 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.11: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามการบริการ 
 

ท่านมีการทราบภายหลงัวา่มบีริการแบบนี้ทา่นจะใชบ้ริการหรือไม่ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ใช้บริการแน่นอน 91 60.7 

อาจจะใช้บริการ 32 21.3 

ยังไม่แน่ใจ 22 14.7 
คิดว่าจะไม่ใช้บริการ 3 2 

ไม่ใช้บริการแน่นอน 2 1.3 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามการ
รับทราบการบริการมากท่ีสุด คือ ใช้บริการแน่นอนจ านวน 91 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 60.7 มากที่สุด 
รองลงมาอาจจะใช้บริการจ านวน 32 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 21.3 ยังไม่แน่ใจจ านวน 22 คนหรือคิด
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เป็นร้อยละ 14.7 คิดว่าจะไม่ใช้บริการจ านวน 3 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2 และไม่ใช้บริการแน่นอน
จ านวน 2 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.12: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามการเคยใช้บริการ 
 

ถ้าท่านรู ้ทา่นเคยใชบ้ริการหรือไม ่(ถา้ไมเ่คยสามารถผา่น
ไปข้อต่อไป) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เคยใช้บริการ 87 58 
ไม่เคยใช้บริการ 63 42 

รวม 150 100 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามการเคย

ใช้บริการมากที่สุด คือ เคยใช้บริการจ านวน 87 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 58 มากที่สุด และรองลงมไม
เคยใช้บริการจ านวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อละ 42 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.13: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสื่อในการหาข้อมูลที่ให้บริการเกี่ยวกับการซ่อมแซม 
         เบาะและคอลโซลรถยนต์  
 

ท่านใชส้ื่อใดในการหาข้อมลูทีใ่ห้บรกิารเกี่ยวกบัการซอ่มแซม 
เบาะและคอลโซลรถยนต์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

อินเตอร์เน็ต (internet) 74 49.3 
เพ่ือนแนะน า 30 20 

โทรทัศน์ 15 10 

นิตยสาร 21 14 
หนังสือพิมพ์ 10 6.7 

รวม 150 100 
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามสื่อใน
การหาข้อมูลที่ให้บริการเก่ียวกับการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์มากที่สุด คือ อินเตอร์เน็ต 
(internet) จ านวน 74 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 49.3 มากที่สุด รองลงมาเพ่ือนแนะน าจ านวน 30 คน
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หรือคิดเป็นร้อยละ 20 นิตยสารจ านวน 21 คนหรือคิดเป็นจ านวนร้อยละ 14  โทรทัศน์จ านวน 15 
คนหรือคิดเป็นจ านวนร้อยละ 10 และหนังสือพิมพ์จ านวน 10 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.7 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.14: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสถานบริการประเภทนี้ควรจะตั้งอยู่ที่ใด 

 
ท่านคิดวา่สถานบริการประเภทนีค้วรจะตัง้อยู่ทีใ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตั้งร่วมกันกับศูนย์บริการ 36 24 

ตั้งร่วมกันกับศูนย์การค้า 3 2 
ตั้งร่วมกันกับคาร์แคร์ 33 22 

ตั้งเป็นของตัวเอง 78 52 

รวม  150 100 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามสถาน
บริการประเภทนี้ควรจะตั้งอยู่ที่ใดมากท่ีสุด คือ ตั้งเป็นของตัวเองจ านวน 78 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
52 มากที่สุด รองลงมาตั้งร่วมกันกับศูนย์บริการจ านวน 36 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24 ตั้งร่วมกันกับ
คาร์แคร์จ านวน 33 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22 และตั้งร่วมกันกับศูนย์การค้าจ านวน 3 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 2 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.15: จ านวนและร้อยละ จ าแนกตามการน ารถเข้ามาใช้บริการควรจะเสร็จในเวลาเท่าไหร่ 
 

ท่านคิดวา่ถ้าทา่นน ารถเขา้มาใชบ้ริการควรจะเสรจ็ในเวลา
เทา่ไหร ่

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 3 ชั่วโมง 42 28 
3 - 6 ชั่วโมง 54 36 

เสร็จภายใน 8 ชั่วโมง 37 24.7 

น ารถจอดไว้ข้ามคืน 17 11.3 
รวม  150 100 

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 150 คน จ าแนกตามการน า

รถเข้ามาใช้บริการควรจะเสร็จในเวลาเท่าไหร่มากท่ีสุด คือ เวลา 3 - 6 ชั่วโมงจ านวน 54 คนหรือคิด
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เป็นร้อยละ 36 มากที่สุด รองลงมาน้อยกว่า 3 ชั่วโมงจ านวน 42 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 28 เสร็จ
ภายใน 8 ชั่วโมงจ านวน 37 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24.7 และน ารถจอดไว้ข้ามคืนจ านวน 17 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 11.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.16: แสดงค่าเฉลี่ยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านปัจจัยที่ตัดสินใจเลือกใช้ 
         บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ 
 

ปจัจยัทีท่ าให้ตัดสนิใจเลือกใชบ้ริการซอ่มแซมเบาะ 
และคอลโซลรถยนต ์

ค่าเฉลีย่

x  

แปลคา่
ความหมาย 

1. มีหน้าร้านเชื่อถือได้ 3.90 มาก 
2. สะดวกสบายในการเดินทาง 3.85 มาก 

3. มีหลายสาขา 3.80 มาก 
4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.05 มาก 

5. ให้บริการได้รวดเร็ว 3.75 มาก 

6. มีรับประกันในผลงาน 3.81 มาก 

7. ผลงานการซ่อมดูแล้วไม่เหมือนซ่อมมาก่อน 4.12 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.16 ผลจากการวิจัยและปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตัดสินใจการใช้
บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญอยู่ในระดับ
มากทุกข้อ โดยมีผลงานการซ่อมดูแล้วไม่เหมือนซ่อมมาก่อนระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 
รองลงมาคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 มีหน้าร้านเชื่อถือได้มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.90 ความสะดวกสบายในการเดินทางมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85 มีรับประกันผลงานมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ
3.81 มีหลายสาขามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80 และให้บริการได้รวดเร็วมีค่าเฉลี่ย 3.75 ตามล าดับ 
 
4.2 สรปุผลการวจิัย 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยแบ่งช่วงอายุ 20 ถึง 30 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 
20,000 ถึง 40,000 บาท ต่อเดือน   
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและ
คอลโซลรถยนต์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่วอาศัยอยู่กรุงเทพ รองลงมา อาศัยอยู่ปริมณฑล 
และอาศัยอยู่ต่างจังหวัด ตามล าดับ โดยเป็นเจ้าของรถเองและผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยมี
ปัญหาเกี่ยวกับการซ่อม อีกท้ังถ้าเบาะหรือคอนโซลเสียหายจะมีการเอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่องโดยตรง 
ทั้งนีก้ารบริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสียหายซ่อม
คอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าวกลุ่มตัวอย่างมักทราบว่ามีบริการแบบนี้ ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างเคย
มีการใช้บริการและมีการรู้บริการภายหลังจะมีการใช้บริการแน่นอน และกลุ่มตัวอย่างเลือกรับ
ข่าวสารข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต (Internet) รองลงมาเพ่ือนแนะน า นิตยสาร โทรทัศน์ และ
หนังสือพิมพ์ ตามล าดับ และสถานที่บริการควรตั้งเป็นองตัวเอง รองลงมาตั้งร่วมกับศูนย์บริการ ตั้ง
ร่วมกับคาร์แคร์ ตามล าดับ โดยจะใช้เวลา 3 – 6 ชั่วโมง และแผลงานการซ่อมดูแลแล้วไม่แหมือน
ซ่อมมาก่อนได้รับความสนใจระดับมากท่ีสุด รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีหน้าร้านเชื่อถือได้ 
และสะดวกสบายในการเดินทางโดยได้รับความสนใจระดับมากตามล าดับ 

 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิของโครงการ 

 
5.1 วสิยัทศัน ์
 เราจะท าให้สิ่งที่คุณรัก ให้กลับมาเหมือนใหม่อีกครั้ง 
 
5.2 พนัธกจิ 
 เป็นผู้น าในการฟ้ืนฟูสภาพในธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์, กระเป๋าและเครื่อง หนังต่างๆที่
มีความโดดเด่นในด้านคุณภาพและบริการ 
 
5.3 เป้าหมาย 
 เป้าหมายระยะสัน้ 
 - เป็นผู้น าในการดูแลรักษาภายในรถยนต์ที่มีการบริการและคุณภาพที่ประทับใจผู้บริโภค 
มากที่สุด 
 - ท าให้กลุ่มเป้าหมาย ร้อยละ 30 รู้จักศูนย์บริการของเรา และได้มาใช้บริการใน เวลา 1 ปี 
 เป้าหมายระยะยาว 
 - เป็นผู้น าในการดูแลรักษาภายในรถยนต์แบบครบวงจร ที่มีการบริการและคุณ ภาพที่
ประทับใจผู้บริโภคมากท่ีสุด ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 1 ปี  
 - มีกลุ่มเป้าหมายเพ่ิมมากขึ้นร้อยละ 70 รู้จักและมาใช้บริการในระยะเวลา 3-5 ปี 
 - มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆอยู่เสมอ เพื่อตอบรับความต้องการของกลุ่มเป้า หมาย ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
 กุญแจแหง่ความส าเรจ็ (Key Success) 
 ศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์ครบวงจรแห่งนี้มีความแตกต่างจากที่อ่ืน  
โดยมีการน าเทคโนโลยีต่างๆที่มีคุณภาพระดับโลกมาให้บริการ ไม่ว่าของที่คุณรักจะเก่า หรือช ารุด
มากน้อยเพียงใดทางเราก็สามารถท าให้กลับมาสู่สภาพใหม่ได้อีกครั้ง ซึ่งจะ เป็นการสร้างความ
ประทับใจให้กับผู้บริโภค 
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5.4 ลักษณะของธรุกจิทัว่ไป 
 ศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ มีราย ละเอียดการ
ด าเนินงาน ดังนี้ 
 รายละเอียดสินค้าและการบริการ 
 เป็นศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์แบบครบวงจร ทีน่ าเทคโนโลยีทีล่้ าสมัย และมี
คุณภาพระดับโลกมาให้บริการโดยผู้เชี่ยวชาญโดยตรง ภายในศูนย์บริการจะมี บริการเกี่ยวกับรถยนต์
ครอบคลุมทุกด้าน ลูกค้าจะได้รับความประทับใจ จากการที่น าเอา การบริการต่างๆมาผนวกไว้ ในที่
เดียวกันนั้น ก็จะเป็นธุรกิจที่มีความสัมพันธ์กัน เพ่ือ สร้างความหลากและความสะดวกสบายให้กับ
ผู้บริโภค ประกอบด้วยบริการต่างๆ ดังนี้ 
 1. ดูแลรักษาภายในรถยนต์แบบครบวงจร 
 2. ท าความสะอาดรถยนต์ภายนอก 
 3. ดูแลรักษากระเป๋าหรือเครื่องหนังต่างๆ 
 4. ร้านกาแฟ 
 
5.5 สถานทีจ่ดัตั้ง 
 ศึกษาและวิเคราะห์ท าเลที่ตั้ง 
 ถนนพระราม 3 เป็นทะเลที่สะดวกสบายในการเดินทาง รอบข้างมีโชว์รูมรถอยู่ หลายโชว์รูม
เป็นเส้นทางที่สามารถเชื่อมต่อไปยังเส้นทางต่างๆได้มากมาย อาทิเช่น สีลม, สาธร, รัชดาภิเษก, ถนน 
เจริญกรุง, ถนนเจริญราษฎร์, ถนน นราธิวาสราชนครินทร์, ถนน พระรามสี่, ถนน สมเด็จพระเจ้าตาก
สิน, ใกล้เทางด่วนพระราม 3, ใกล้ห้างสรรพสินค้า, มีออฟฟิตอยู่หลายที่ในบริเวณนั้น, มีรถโดยสาร 
BRT ผ่าน เป็นต้น 
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ภาพที่ 5.1: สถานที่ตั้ง 
 

 
 
5.6 การก าหนดกลยทุธ์องคก์ร 
 ส าหรับการก าหนดกลยุทธ์ของการด าเนินธุรกิจของโครงการจัดตั้ง ศูนย์บริการ ดูแลรักษา
ภายในรถยนต์ มีการก าหนดรายละเอียดกลยุทธ์ในปต่ละขั้นตอนดังนี้ 
 5.6.1 สภาพแวดล้อม (Context) 

การเมือง (Political) 
จากที่มีนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลออกมา ท าให้คนหันมาซื้อรถกันเพ่ิมมากข้ึน    

เมื่อจ านวนคนมีรถเพ่ิมมากข้ึน ก็ย่อมส่งผลดีกับธุรกิจที่เก่ียวกับรถยนต์ให้ดีตามไปด้วย เพราะคนย่อม
ที่จะต้องดูแลรถตัวเองให้ใหม่และอยู่ในสภาพดีเสมอ 
 เศรษฐกิจ (Economic) 
 ระบบเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในปัจจุบันสภาวะเศรษฐกิจเกิด การชะลอ
ตัวท าให้การจัดตั้งโครงการในเรื่องของงบประมาณต่างๆที่คาดการไว้ อาจจะมี เปลี่ยนแปลงได้ เช่น 
อัตราค่าแรงการจ้างพนักงานมีแนวโน้วเพ่ิมสูงขึ้น ในด้านก าลังซื้อ ของผู้บริโภค ผู้บริโภคก็จะเลือกสิ่ง
ที่ดีและคุม้ค่ากับกับราคาที่เสียไป 
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 สังคม (Social) 
 ปัจจุบันสังคมไทยนั้นสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ผู้บริโภคมีการศึกษาข้อมูลต่างๆ 
เพ่ิมมากข้ึน ผู้บริโภคยอมจ่ายเงินมากกว่าเพื่อให้ได้สินค้าคุณภาพหรือการบริการที่ดีกว่าและในสังคม 
ปัจจุบันคนส่วนมากใช้ชีวิตเร่งรีบในเวลาที่จ ากัด ดั้งนั้นศูนย์บริการ ของเรามีบริการหลายอย่างเพ่ือ 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้ตรงความต้อง การมากท่ีสุด 
 เทคโนโลยี (Technology) 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาไปอย่างรวดเร็ว ท าให้การด าเนินชีวิตของคน 
มีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน นวัตกรรมที่ทันในสมัยของศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์นั้นเป็น 
เทคโนโลยีที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ตรงจุด ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ รวมไป 
ถึงสมาร์ทโฟนต่างๆ ที่สามารถเข้าถึงข้อมูลได้โดยง่าย ท าให้มีช่องทางมนการโปรโมท หรือใกลิชิดกับ 
ลูกค้ามากข้ึนอีกด้วย 
 5.6.2 ผู้บริโภค (Consumer) 

กลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมายของศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ คือกลุ่มคนที่รักในการ 
ดูแลรถยนต์ให้ดูดีดูเหมือนใหม่อยู่เสมอ มีก าลังใจการใช้จ่าย ต้องการเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีความ 
สะดวกสบายในการเข้ามาบริการกับเรา ซึ่งเราเป็นศูนย์บริการที่ครบวงจร สามาถตอบสนองความต้อง 
การของผู้บรอโภคได้เป็นอย่างดี 
 5.6.3 บริษัท (Company) 

ศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์จัดตั้งขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่  
ต้องการเทคโนโลยีที่ทันสมัย โดยทางศูนย์บริการจะเลือกใช้น้ ายาที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ไม่เป็น 
อันตรายต่อเด็กหรือสัตว์เลี้ยง ทางเราพร้อมที่จะซ่อมในสิ่งที่คุณรักไม่ว่าจะเก่าหรือชะรุดเพียงใดก็ตาม 
ทางเราจะท าให้กลับมาเหมือนใหม่อีกครั้งโดยผู้เชี่ยวชาญโดยตรง 
 5.6.4 พัธมิตร (Collaborator) 

พันธมิตรมีความส าคัญอย่างมากในการด าเนินธุรกิจ ยิ่งมีพันธมิตรมาสนับสนุนมาก ก็ยิ่งเป็น  
ผลดี เนื่องจากพันธมิตรจะเข้ามาสนับสนุนและช่วยเราลดต้นทุน 
  - โชวร์ูมรถน าเข้า เป็นโชว์รูมที่มีรถราคาแพง กลุ่มผู้ซื้อคือกลุ่มท่ีมีก าลังซื้อสูง ยอม
เสียค่าใช้จ่าย สูงในการดูแลรักษารถยนต์เพ่ือให้ได้สิ่งที่ดีที่สุดกลับมา เราสามารถน าสินค้าของเราไป
ร่วมกับโชว์รูม รถน าเข้าต่างๆเพ่ือให้ลูกค้าประทับใจตั้งแต่ออกรถ และกลับมาใช้อีก 
  - ห้างสรรพสินค้า เป็นสถานที่ที่มีคนเข้ามาใช้บริการอย่างหลากหลาย มีกลุ่มลูกค้า
หลายกลุ่ม จึงท าให้สินค้าของเราเป็นที่รู้จัดมากยิ่งข้ึน ลูกค้าสามารถมาใช้บริการได้โดยไม่เสียเวลา 
ลูกค้าน ารถมาจอดท ากับเราแล้วสามารถเข้าไปซื้อของในห้างสรรพสินค้าแล้วกลับมาเอา รถได้เลย 
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5.6.5 คู่แข่ง (Competitor) 
 - Leathers Garage 
 ตั้งอยู่ที่ รัชดา ห้วยขวาง บริการซ่อมเบาะ พ่นสีหนัง ฟ้ืนฟูสภาพภายในรถยนต์ เป็น

การบริการที่มีอยู่ ก่อนแล้ว ยังไม่มีจุดเด่นอะไรมาก ข้อได้เปรียบของเราคือ เรามีนวัตกรรมใหม่ เป็น
น้ ายาเคลือบกัน uv ภายในรถยนต์ สามาป้องกันแสงแดด กันรอยปากกา ขีดข่วน โลชั่น ไม่ของที่คุณ
รักจะเก่าหรือช ารุด มาขนาดไหน เราก็สามารถท าให้เหมือนใหม่ได้อีกครั้ง ข้อเสียเปรียบ เราเป็นเจ้า
ใหม่ ต้องใช้ระยะเวลา ในการท าให้ลูกรู้ค้าจัก 
  - TCW  

 ตั้งอยู่ที่ รองเมือง บริการซ่อมเบาะ พ่นสีหนัง ฟ้ืนฟูสภาพภายในรถยนต์ เป็นการ
บริการที่มีอยู่ ก่อนแล้ว ยังไม่มีจุดเด่นอะไรมาก ข้อได้เปรียบของเราคือ เรามีนวัตกรรมใหม่ เป็นย้ ายา
เคลือบกัน uv ภายในรถยนต์ สามาป้องกันแสงแดด กันรอยปากกา ขีดข่วน โลชั่น ไม่ของที่คุณรักจะ
เก่าหรือช ารุด มาขนาดไหน เราก็สามารถท าให้เหมือนใหม่ได้อีกครั้ง ข้อเสียเปรียบ เราเป็นเจ้าใหม่ 
ต้องใช้ระยะเวลา ในการท าให้ลูกรู้ค้าจัก 

 - MOMOKO 
 MOMOKO มีอยู่หลายสาขา จะเน้นไปที่การซ่อมแซมดูแลเครื่องหนัง อาทิเช่น 

กระเป๋า รองเท้า เป็นต้น ข้อได้เปรียบของเราคือ เรามีนวัตกรรมใหม่ เป็นน้ ายาเคลือบกัน uv  สามา
ป้องกัน แสงแดด กันรอยปากกา ขีดข่วน โลชั่น ไม่ของที่คุณรักจะเก่าหรือช ารุด มาขนาดไหน เราก็
สามารถท าให้เหมือนใหม่ได้อีกครั้ง ข้อเสียเปรียบ เราเป็นเจ้าใหม่ ต้องใช้ระยะเวลา ในการท าให้ลูกรู้
ค้าจัก 

 
5.7 การวเิคราะห ์SWOT 
 จุดแข็ง (strength) 
 - เป็นศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์อย่างครบวงจร 
 - เป็นผู้น าทางด้านเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพ และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
 - สามารถท าให้ของที่คุณรัก ไม่ว่าจะเก่าหรือช ารุด ก็กลับมาท าให้เหมือนใหม่อีกครั้ง 
 - ทะเลที่ตั้ง สะดวกสบายในการเดินทาง 
 - น้ ายา เครื่องมือ อุปกรณ์ท่ีใช้ เป็นของที่มีคุณภาพ 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 - เป็นเจ้าใหม่ในตลาด จึงยังไม่เป็นที่รู้จัก ยังต้องสร้างความน่าเชื่อถืออีกมาก 
 - ขาดประสบการณ์และการวิเคราะห์สถานการร์ต่างๆ 
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 โอกาส (Opportunity) 
 - สถานที่ตั้งอยู่ติดถนนใหญ่ มีรถผ่านเยอะ ง่ายต่อการเป็นที่รู้จัก 
 - เปนที่ธุรกิจที่คนท ายังน้อยอยุ่ 
 ภัยคุกคาม 
 - เทคโนโลยีของวัสดุอุปกรณ์มีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา ท าให้เราต้องเปี่ยนตาม 
 - สภาพอากาศเปลี่ยนแปลง คนไม่ค่อยมาใช้บริการในฤดูฝน 
 - สภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว ท าให้การเติบโตของธุรกิจเป็นไปอย่างค่อยเป็นค่อยไป 
 
5.8 การวเิคราะห ์TOWN Matrix  
 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 ศูนย์บริการของเราเป็นศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในแบบครบวงจรที่มีเทคโนโลยีที่มีประ 
สิทธิภาพ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวกสบาย รวมทั้งการสร้างชื่อ 
เสียงของศูนย์บริการให้เป็นที่รูจัก 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เน้นไปทางสื่อออนไลน์และนิตยสาร 
ต่างๆ เพ่ือนโปรโมทให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงการบริการต่างๆของศูนย์บริการ พร้อมทั้งเสนอโปรโมชั่น 
ส่วนลดพิเศษ เพื่อสร้างกระแสและดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้มาใช้บริการ 
 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 รักษามาตรฐานคุณภาพสินค้าและการบริการให้ดีอยู่เสมอ รวมไปถึงศึกษาจุดเด่นและจุดด้อย 
ของคู่แข่งรายอื่นๆ เพ่ือน ามาพัฒนาปรับปรุงให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง 
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 ในปัจจุบันความต้องการของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เราจึงต้องวิเคราะห์ความ 
ต้องการของกลุ่มลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือนพัฒนาให้ดีกว่าเดิมเพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
มากที่สุด 
 
5.9 กลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาดแบบ 7P 
 5.9.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์เป็นศูนย์บริการที่สามารถท าให้ของที่คุณรักไม่ว่าจะเก่า 
หรือช ารุดเพียงใดก็ตาม เราก็สามารถให้กลับมาสู่สภาพใหม่ได้อีกครั้ง โดยที่ดูไม่รู้เลยว่าผ่านการซ่อม 
แซมมาก่อน น้ ายาที่ใช้เป็นน้ ายาที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และด าเนินการโดยผู้เชี่ยวชาญทุกขั้นตอน 
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 5.9.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ราคาจะเจาะกลุ่มของคนท่ีมีก าลังซื้อค่อนข้างสูง ถึงแม้ว่าราคาจะสูงแต่สิ่งสินค้าการบริการ 
ของเราก็คุ้มค่ากับราคา 
 5.9.3 กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place) 
 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการ ติดถนนใหญ่ของถนนพระราม3 ท าเลที่ตั้งสังเกตุได้ง่าย สะดวก 
สบายในการเดินทาง ใกล้ทางด่วนและรถ BRT  
 5.9.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์ มีฝ่ายประชาสัมพันธ์และการตลาดที่ส่งเสริมการ 
ขายในหลายๆช่องทาง เช่น ในโซเชี่ยวมีเดียช่องทางต่างๆเพ่ือสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่าง 
ใกล้ชิด ออกบูธตามงานที่เก่ียวกับรถต่างๆเพ่ือโชว์ผลงานให้ผู้บริโภคได้เห็น และเพ่ือจะได้รับรู้ความ 
ต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
 5.9.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
 ในเรื่องของบุคลากรทางศูนย์บริการได้คัดเลือกบุคลากรที่มีคุณภาพและมีประสบการณ์เข้า  
มาท างาน มีใจรักในการบริการ สุภาพ พร้อมให้ค าแนะน าและข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า 
สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายในการรับที่ได้รับบริการที่ดี 
อยู่ตลอดเวลา 
 5.9.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนด าเนินการ (Process) 
 การติดต่อศูนย์บริการภายในรถยนต์เพ่ือใช้บริการ ลูกค้าสามารถเข้าดูผลงานได้ทางเว็บไซต์ 
หรือช่องทางโซเชี่ยวมีเดียต่างๆและสอบถามได้ทางโทรศัพท์ ซึ่งทางเราจะอัพเดทข้อมูลใหม่ๆ และผล 
งานของแต่ละวันให้ได้รับชม ลูกค้าสามารถโทรสอบถามหรือจองคิวเพื่อที่จะเข้ามาใช้บริการได้หลาย 
ช่องทาง 
 5.9.7 กลยุทธ์ด้านการสร้างลักษณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ในบริเวณโดยรอบของศูนย์บริการนั้น จะมีการออกแบบที่สวยงามสะดวกสบายในรองรับ  
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของห้องรับรอง บรรยากาศโดยรอบโครงการ ที่จอดรถ ความ
สะอาดในทุกส่วนของศูนย์บริการ 
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ภาพที่ 5.2: ภาพแสดงการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (บวกๆแกนเอ็กแกนวาย) 
 

 
 
5.10 การบรหิารจดัการภายในองคก์ร 
 ผู้ศึกษาได้แบ่งหน้าที่และลักษณะงานภายในศูนย์บริการดังต่อไปนี้ เพ่ือให้การประสานงาน 
กันระหว่างฝ่ายต่างๆด าเนินไปอย่างราบรื่นและท างานอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือให้ประสบผลส าเร็จ 
สูงสุดตามเป้าหมาย 
 5.10.1 ประธานกรรมการ 
 - ดูแลภาพรวมของการท างานในศูนย์บริการทั้งหมด  
 - บริหารและดูแลการด าเนินงานให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ 
 - ก าหนดนโยบายและกลยุทธ์ของโครงการ 
 5.10.2 กรรมการผู้จัดการ 
 - บริหางานให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ท่ีวางเอาไว้ 
 - ควบคุมดูแลทิศทางให้ด าเนินไปตามแผนธุรกิจ แผนกลยุทธ์ที่ตั้งไว้ 
 5.10.3 ฝ่ายการตลาด ส่งเสริมการขาย 
 - ดูแลในเรื่องของการประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ 
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 - จัดกิจกรรมออกบูธเพ่ือประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จัก 
 - ติดตามผลตอบรับของสื่อประชาสัมพันธ์ต่างๆที่เรากระจายออกไป 
 - จัดท าแผนงานการตลาดเพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
 5.10.4 ฝ่ายการเงิน 
 - ดูแลรายรับรายจ่ายทั้งหมดของศูนย์บริการ 
 - จัดท าบัญชีทั้งหมดอย่างตรงไปตรงมา 
 5.10.5 ฝ่ายบุคลากร 
 พนักงานล้างรถ 
 - ดูแลในส่วนของลูกค้าที่มาใช้บริการ 
 - ให้ค าแนะน า การบริการที่ดีกับลูกค้า 
 พนักงานดูแลเครื่องหนัง 
 - ดูแลในส่วนของลูกค้าที่มาใช้บริการ 
 - ให้ค าแนะน า การบริการที่ดีกับลูกค้า 
 แม่บ้าน 
 - ดูแลความสะอาดเรียบร้อยภายในศูนย์บริการ 
 เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย 
 - ดูแลรักษาความปลอดภัยและความเรียบร้อย 
 
ตารางที ่5.1: ตารางแสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือน 
 

ต าแหนง่ จ านวน อัตราเงนิเดือน (บาท) 

ผู้จัดการ 2 25,000 

บัญชี 1 18,000 
การตลาด ประชาสัมพันธ์ 2 18,000 

พนักงานล้างรถ 8 12,000 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง 7 16,000 
แคชเชียร์ 1 15,000 

แม่บ้าน 5 12,000 

เจ้าหน้าที่ 2 15,000 
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 กลยุทธ์ด้านการพัฒนาสินค้าและบริการรูปแบบใหม่ 
 
ตารางที่ 5.2: โครงสร้างองค์กร (แผนผังโยงๆ) 
 
 Launch Phase 1 Main Phase Expanded 

Phase 
Infected 
Phase 

idea concept 
(WHAT) 
  

วางแผน
การตลาด และ
ประชาสัมพนัธ์ 
ในช่องทางต่างๆ 

ด าเนินการตาม
กลยุทธ์ที่วางไว้ 
มีการเปิดให้
เป็นที่รู้จัก 

จัดโปรโมชั่น 
เชิญดาราหรือ
คน ในวงการ
รถมาใช้ 
บริการ 

จัดอีเว้นท์โดย 
เชิญดารา คน
ดัง ในวงการรถ
มา ร่วมงาน
ด้วย 

จัดกิจกรรม
ร่วมกัน 
ระหว่างลูกค้า
กับ ศูนย์บริการ 

Reason & 
Result 
(WHY) 

กระตุ้นให้เกิการ
ตัด สินใจเข้ามา
ใช้บริการของเรา 

มีกลุ่มลูกค้าที่
รักใน  การดูแล
รถยนต์เข้า มา
ใช้บริการและ
ได้ มีการบอก
ต่อๆกัน 

ประชาสัมพนัธ์ 
อย่างต่อเนื่อง
ให้ ศูนย์บริการ
เป็นที่รู้จักอย่าง
กว้างขวางและ
เป็นที่ยอมรับ 

เพิ่มกลุ่มลูกค้า
ให้กว้างขวาง
มาก  ข้ึน 

เน้นสร้าง
ความสัมพันธ์
ระหว่างลูกค้า
กับศูนย์บริการ
ท า ให้ลูกค้า
รู้สึกดีกับ แบ
รนด์ของเรา 

Target & 
Position 
(WHO) 

ผู้ที่ชืน่ชอบและ
รักใน การดูแล
รักษารถยนต์ 

ผู้ที่ชืน่ชอบใน
การ หา
เทคโนโลยี
ใหม่ๆอยู่เสมอ 

กลุ่มผู้บริโภค
เป้า หมายหลัก
และเป้าหมาย
รองที่มากับ 
กลุ่มหลัก เช่น 
แฟน 
ครอบครัว มา
ล้างรถ ท า
ความ สะอาด
กระเป๋า 

ผู้บริโภคมีการ 
บอกต่อกัน ท า
ให้กลุ่มลูกค้า 
ขยายกว้างมาก 
ขึ้น 

ผู้บริโภคเกิด
ความ พึงพอใจ
และความ 
เชื่อมั่นในศูนย์
บริ การ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ): โครงสร้างองค์กร (แผนผังโยงๆ) 
 
 Launch Phase 1 Main Phase Expanded 

Phase 
Infected 
Phase 

Strategy & 
Collaborati 
on (HOW) 

พันธมิตรโชว์รู
มรถยี่ ห้อต่างๆ 
มีโปรโมชัน่ สุด
พิเศษ ประชาสัม 
พันธ์โดยเชญิ 
ดารา คนมี
ชื่อเสียงในวงการ 
รถ มาใช้บริการ
และ รีวิวลงสื่อ
ต่างๆ 

ประชาสัมพนัธ์
การ เปิดตัว
ของศูนย๋
บริการในหลาย
ช่อง ทาง เชญิ
สื่อ ดารา เซ
เลปมาร่วมงาม 
เพื่อให้คนเกิด
ความ สนใจ 

- โปรโมชัน่
ส่วนลด ของแต่
ละเดือน 
- สิทธิพิเศษ
ส าหรับ สมาชิก 
 

จัดอีเว้นท์ขึ้นใน 
แต่ละเดือน 
โชว์ ผลงาน
เทคโนโลยี
ใหม่ๆของทาง 
ศูนย์บริการ  

มีกลุ่มลูกค้า
ประจ าและมี
ลูกค้าใหม่ที่ มา
ใช้บริการเพิ่ม 
มากข้ึน ท าให้
ใน อนาคต
สามารถ ขยาย
กิจการสาขา 
ได ้

Place & 
Convenience 
(WHERE) 

ประชาสัมพนัธ์ให้
ตรง 
กลุ่มเป้าหมาย
ตามสื่อต่างๆ 
เช่น โทรทัศน์ สื่อ
สิ่งพิมพ์ 
website, 
facebook, 
instagram 

เป็น
ศูนย์บริการ ที่ 
ดูแลซ่อมแซม
ภาย ในรถยนต์
อย่าง ครบ
วงจร รวมไป 
ถึงแลภายนอก
รถ และเครื่อง
หนังอีกด้วย 

ประชาสัมพนัฑ์ 
ผ่านทางสื่อ
ต่างๆ เชน่ โท
ทัศน์ สื่อสิ่ง 
พิมพ์ 
facebook, 
website, 
instagram 

จัดงานจัดอี
เว้นท์ ภายใน
พื้นที่ของ 
ศูนย์บริการ 
ประ ชาสัมพนัธ์
ทั้ง ก่อนงาน
และ หลังงาน 

ใช้โซเชียวมีเดีย
ให้ เกิด
ประโยชน์ทีสุ่ด 
เพราะเป็น
ช่องทาง ที่ท า
ให้เราได้เข้าถึง 
ได้ใกล้ชิดกับ
กลุ่ม เป้าหมาย
มากที่สุด 
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ตารางที่ 5.3: การวิเคราะห์การส่งเสริมทางการตลาด (Growing the Marketing)  
 

 Target & 
Position 

Pre-Activity Main Activity Post Activity 

Launch 
วางแผนการตลาด 
และประชาสัมพันธ์ 

โครงการกับสื่อ
ต่างๆ 

 
 

ผู้ที่ชืน่ชอบและรัก 
ในการดูแลรักษา 
รถยนต์ 

- ด าเนินการ
ตาม กลยุทธ์ที่
วางไว้ มีการ
เปิดตัวให้ เป็นที่
รู้จักอย่าง 
กว้างขวาง 
- เชิญสื่อต่างๆ
เพื่อ มาท าการ
โปรโมต 

- สร้าง website 
และสร้าง แฟน
เพจใน facebook 
เพื่อเจ้าถึง ลูกค้า
ได้หลายช่อง ทาง 
- โปรโมทตามสื่อ 
ต่างๆรีวิวโดยดารา
ดัง 

- ดู feed back 
ทางสื่อ online 
- วิเคราะห์สถาน 
การณ์เพื่อน ามาแก
ไข ปรับปรุงและ
พัฒนา 
- ประชาสัมพนัธ์
อย่าง ต่อเนื่อง 

Phase1 
ด าเนินการตาม กล

ยุทธ์ เปิดตัว 
ศูนย์บริการ 

 

- ผู้ที่ชืน่ชอบเทค
โน โลยีที่ทนัสมัย
เพื่อดู แลรักษา
รถยนต์ 

ประชาสัมพนัธ์
กับ สื่อต่างๆใน
หลายๆ ช่องทาง 
เพื่อให้ เป็นที่
รู้จักอย่าง 
กว้างขวาง 

- งานเปิดตัวศูนย์
บริ การ เชิญดารา 
เซเลป คนดังที่
ชอบรถยนต์ มา
เข้าร่วมงาน 
- มีกิจกรรมต่างๆ
ให้ รว่มสนุก 

- น ารูปบรรยากาศ
วัน เปิดตัวมา
ประชาสัม พนัธ์
ทางสื่อตา่งๆ อย่าง
ต่อเนื่อง 
- ประเมินกระแส
ตอบ รับและน ามา
ปรับปรุง 

Main Phase 
จัดโปรโมชั่นการ 
ส่งเสริมการขาย 

- กลุ่มลูกค้าหลัก 
ท าให้เกิดความพึง 
พอใจและชื่นชอบ 
ในศูนย์บริการ 
- กลุ่มลูกค้ารองที่ 
เกิดจากการบอก 
ต่อของกลุ่มหลัก 

- จัดท า
โปรโมชัน่ ของ
แต่ละเดือน 
หรือในวัน
เทศกาล ต่างๆ 
- ประชาสัมพนัธ์ 
ผ่านช่องทาง
ต่างๆ 

- ส่วนลดพิเศษ
ในช่วง เปิดตวั
ศูนย์บริการ 
- สิทธิพิเศษ
ส าหรับ สมาชิก 
 

- สรุปผลรายได้
หลัง จากท า
โปรโมชัน่ วา่มี 
ยอดเพิ่มข้ึนหรือไม่ 
และควรแก้ไข
อย่างไร 
- อัพเดทข้อมูล
ต่างๆ ในโซเชียว
มีเดียให้มี การ
เคลื่อนไหวตลอด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): การวิเคราะห์การส่งเสริมทางการตลาด (Growing the Marketing)  
 

 Target & Position Pre-Activity Main Activity Post Activity 

Main Phase 
จัดโปรโมชั่นการ 
ส่งเสริมการขาย 

- กลุ่มลูกค้าหลัก ท า
ให้เกิดความพึง 
พอใจและชื่นชอบ 
ในศูนย์บริการ 
- กลุ่มลูกค้ารองที่ 
เกิดจากการบอก ต่อ
ของกลุ่มหลัก 

- จัดท าโปรโมชัน่ 
ของแต่ละเดือน 
หรือในวัน
เทศกาล ต่างๆ 
- ประชาสัมพนัธ์ 
ผ่านช่องทาง
ต่างๆ 

- ส่วนลดพิเศษ
ในช่วง เปิดตวั
ศูนย์บริการ 
- สิทธิพิเศษ
ส าหรับ สมาชิก 
 

- สรุปผลรายได้
หลัง จากท า
โปรโมชัน่ วา่มี 
ยอดเพิ่มข้ึน
หรือไม่ และควร
แก้ไขอย่างไร 
- อัพเดทข้อมูล
ต่างๆ ในโซเชียว
มีเดียให้มี การ
เคลื่อนไหวตลอด 

Expanded 
Phase 

 

- มีกลุ่มลูกค้าที่เพิ่ม 
มาจากการบอกต่อ 
ของกลุ่มลูกค้าหลัก 
- สร้างความสัม พันธ์
ที่ดีระหว่าง 
ผู้บริโภคกับศูนย์ 
บริการ 

ประชาสัมพนัธ์ อี
เว้นไปยงัสื่อต่างๆ 
ทั้งทาง โทรทัศน์ 
สื่อสิ่งพิมพ์ และ 
โซเชียวมีเดีย
ต่างๆ 

จัดอีเว้นท์พิเศษ
ขึ้น เช่น สาธิต
เทคโนโลยี ใหม่
ล่าสุด ให้กลุ่มลูก 
ค้าได้เห็นผลงาน 
เชิญ ดารา เซเลป 
คนดังใน วงการ
รถมาร่วมงาน 
 

- วิเคราะห์จาก
การ จัดอีเว้นท์
ว่ากระแส ตอบ
รับเป็นอย่างไร 
- อัพเดทข่าวสาร
ใน ช่องทางโซ
เชียวมีเดีย ให้มี
ความเคลื่อนไหว 
อยู่ตลอดเวลา 

Infected Phase 
จัดกิจกรรม

ร่วมกับ สมาชิก 

จัดร่มกับกลุ่มลูกค้า 
หลักเพื่อให้เกิด 
ความเชื่อมั่นและ มัน้
ใจในการใช้บริ การ 
ท าให้ศูนย์ บริการ
ขยายเติบโต ไปอีกได ้

- จัดโปรโมชั่น
ของ แต่ละเดือน 
- สิทธิพิเศษ
ส าหรับ ลูกค้า
ประจ า 
- ประชาสัมพนัธ์ 
อีเว้นท์ผ่าน
ช่องทาง ตา่งๆ 

จัดอีเว้นท์ส าหรับ
สมา ชิกในแตล่ะ
เดือน เช่น โชว์
ผลงาน หรือ มี
กิจกรรมร่วมกัน 
เชิญดารา เซเลป 
มาร่วมงาน 

- วิเคราะห์ผล
ของ งานอีเว้นท์
ที่จัดขึ้นมา 
- ประชาสัมพนัธ์
ข่าว สารและ
โปรโมชัน่ ตา่งๆ
อย่างต่อเนื่อง 

 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
 ในส่วนของบทที่ 6 งบการเงินของโครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบ
วงจรซึ่งมีบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร บริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก 
บริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่องหนังตางๆ และรานกาแฟ สําหรับขอบเขตงานของบทนี้เพื่อที่จะ
ทราบว่าการลงทุนในโครงการจะใช้งบประมาณเท่าใด ประมาณการรายได้ รายจ่าย และ
ความสามารถในการทํากําไรของโครงการ ไปจนถึงประเมินผลตอบแทนจากการลงทุนในโครงการ 
โดยมีรายละเอียดตามหัวข้อต่อไปนี้ 
 6.1 การประมาณเงินลงทุน  
 6.2 การวิเคราะห์การได้มาของเงินลงทุน 
 6.3 การประมาณรายได้ 
 6.4 การประมาณรายจ่าย 
 6.5 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 6.6 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 6.7 การประเมินมูลค่าทางการเงินของโครงการเพ่ือตัดสินใจลงทุน 
 
6.1 การประมาณเงนิลงทนุ 
 การเริ่มต้นดําเนินงานของโครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรต้องมี
การลงทุนในสินทรัพย์ประเภทต่างๆ ประกอบด้วย ที่ดิน อาคารก่อสร้าง อุปกรณ์เครื่องมือ มูลค่าการ
ลงทุนรวมเท่ากับ 12,970,800 บาท สําหรับรายละเอียดและมูลค่าของสินทรัพย์มีดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.1: แสดงประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทของการลงทนุ มลูคา่ (บาท) 

ค่าเช่าที่ดิน (ระยะเวลาเช่า 3ปี) 2,250,000 

อาคาร 6,360,000 
ค่าปรับภูมิทัศน์ 500,000 

อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ 710,800 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.1 (ต่อ): แสดงประมาณการเงินลงทุน  
 

ประเภทของการลงทนุ มลูคา่ (บาท) 

อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง 200,000 
อุปกรณ์ร้านกาแฟ 100,000 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 

รวมเงนิลงทนุ 10,220,800 
 
 6.1.1 การเชา่พืน้ทีด่ําเนนิงาน 
 โครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรตั้งอยู่บนถนนพระราม 3 โดย
รอบขางมีโชวรูมรถดังหลายยี่ห้อตั้งอยู่ และเปนเสนทางที่สามารถเชื่อมตอไปยังเสนทางตางๆได
มากมาย อาทิเชน สีลม สาธร รัชดาภิเษก เป็นต้น 
 ที่ดินบริเวณดังกล่าวมีเนื้อที่ 1,200 ตารางเมตร โดยราคาประเมินประมาณ ตารางวาละ 
170,000-230,00 บาท หรือ ตารางเมตรละ 42,500-57,500 บาท รวมมูลค่าที่ดินขั้นต่ําแล้วเท่ากับ 
51 ล้านบาท ดังนั้นทางโครงการจึงเลือกใช้วิธีเช่าพ้ืนที่ดําเนินงานแทน โดยสัญญามีระยะเวลาเท่ากับ 
3 ปี มูลค่าสัญญา 2,250,000 บาท ในการต่อสัญญาแต่ละครั้งจะมีการปรับอัตราค่าเช่าเพ่ิมข้ึน 5%  
 6.1.2 การก่อสรา้งอาคาร 
 สําหรับการลงทุนก่อสร้างอาคารของโครงการแบ่งเป็น 3 ส่วนคือ 1) บริเวณที่ให้บริการ
รถยนต์ ซึ่งประกอบไปด้วย ห้องล้างรถ ห้องเช็ดรถ ห้องทําเบาะ ห้องเคลือบแก้ว ห้องเก็บอุปกรณ์ 
ห้องกระจกสําหรับรถค้างคืน ห้องรอรับรถ และห้องโชว์ผลงานของโครงการ 2) บริเวณท่ีให้บริการ
เครื่องหนัง คือ ห้องบริการกระเป๋าและเครื่องหนัง และ 3) ร้านกาแฟ 
 การประเมินค่าก่อสร้างอาคารสามารถคํานวณได้จากขนาดของพ้ืนที่ที่ใช้งานและราคา
ก่อสร้างซึ่งขึ้นอยู่กับความซับซ้อนของห้องแต่ละประเภท สําหรับมูลค่าการก่อสร้างอาคารของ
โครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร เท่ากับ 6,360,000 บาท รายละเอียด
แสดงดังต่อไปนี้  
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ตารางที่ 6.2: แสดงประมาณการมูลค่าการก่อสร้าง 
 

 พื้นที่ตอ่หนว่ย จาํนวน พื้นที่ใชง้าน 
(ตร.ม) 

ค่าก่อสรา้ง 
(บาท/ตร.ม.) 

ค่าก่อสรา้ง 
(บาท) 

ห้องล้างรถ 30 2 60 8,000 480,000 

ห้องเช็ดรถ 30 2 60 8,000 480,000 
ห้องทําเบาะ 30 4 120 8,000 960,000 

ห้องเคลือบแก้ว 30 2 60 9,000 540,000 

ห้องเก็บอุปกรณ์ 30 2 60 8,000 480,000 

ห้องกระจก
สําหรับรถค้างคืน 

60 1 60 9,000 540,000 

ห้องรอรับรถ 30 3 90 12,000 1,080,000 

ห้องบริการ
กระเป๋าและ
เครื่องหนัง 

45 1 45 12,000 540,000 

ห้องโชว์ผลงาน
ของโครงการ 

45 1 45 12,000 540,000 

ร้านกาแฟ 60 1 60 12,000 720,000 

รวม   660  6,360,000 

 
 6.1.3 คา่ปรบัภมูิทศัน์ 
 โครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรได้ตั้งงบประมาณการปรับภูมิ
ทัศน์เท่ากับ 500,000 บาท เพ่ือใช้ในการตกแต่งบริเวณโดยรอบให้สวยงานและเป็นที่ดึงดูดใจแก่
ลูกค้า เช่น การจัดสวน และการสร้างน้ําพุ เป็นต้น 
 6.1.4 อุปกรณด์าํเนนิงาน 
 ในการดําเนินงานของโครงการต้องมีอุปกรณ์ท่ีใช้ 3 ส่วนคือ อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ 
อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง และอุปกรณ์ร้านกาแฟ โดยกําหนดงบประมาณเท่ากับ 710,800 บาท 
200,000 บาท และ 100,000 บาท ตามลําดับ  
 สําหรับรายละเอียดค่าใช้จ่ายของอุปกรณ์บริการด้านรถยนต์จะได้แสดงดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.3: แสดงประมาณการมูลค่าอุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ 
 

 ราคา จาํนวน มลูคา่ (บาท) 

เครื่องฉีดน้ําแรงดันสูง 45,000 4 180,000 
ปั๊มลม 40,000 4 160,000 

เครื่องฉีดโฟมถังแสตนแลส 10,000 4 40,000 

เครื่องดูดฝุ่น 30,000 4 120,000 
เครื่องพ่นสี 1,700 4 6,800 

ไดร์เป่า 1,000 4 4,000 

วัสดุและน้ํายาเคมีต่างๆ   200,000 
รวม   710,800 

 
6.2 การวเิคราะห์การไดม้าของเงนิลงทนุ 
 ในหัวข้อประมาณการเงินลงทุนของโครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบ
วงจร ซึ่งเท่ากับ 10,220,800 บาท ส่วนต่อไปคือการหาแหล่งที่มาเงินลงทุนอันได้มาจากสองแหล่งคือ
ส่วนของเจ้าของ และการกู้ยืมจากธนาคาร โดยใช้การกู้ยืมจากธนาคาร 5,110,400 บาท และเจ้าของ
นําสินทรัพย์มาลงทุนเท่ากับ 5,110,400 บาท หรือสัดส่วน 50% และ 50% ของเงินลงทุนทั้งหมด
ตามลําดับ 
 แหล่งที่มาของเงินลงทุนล้วนต้องมีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังโดยทางธนาคารได้ดอกผลจาก
ดอกเบี้ย ซึ่งอัตราดอกเบี้ยอ้างอิงตามอัตราดอกเบี้ยของลูกค้ารายย่อยชั้นดีขั้นต่ําของธนาคารกรุงเทพ
เท่ากับ 8.13% ในขณะที่ส่วนของเจ้าของคาดหวังผลตอบแทนที่ 20% 
 เมื่อใช้ข้อมูลข้างต้นเพ่ือคํานวณอัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ยของโครงการแล้วได้
เท่ากับ 14.07% เพ่ือใช้ในการประเมินการลงทุนด้วยเครื่องมือมูลค่าปัจจุบันสุทธิ และอัตรา
ผลตอบแทนภายในต่อไป 
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ตารางที่ 6.4: แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังของโครงการ 
 

ประเภทการลงทนุ %สดัสว่นการลงทนุ สดัสว่นการลงทนุ อัตราผลตอบแทนทีค่าดหวงั 

เงินกู้ยืมระยะยาว 50% 5,110,400 8.13% 
ส่วนของเจ้าของ 50% 5,110,400 20.00% 

รวม 100% 10,220,800  

 
ตารางที่ 6.5: แสดงอัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ย 
 

ประเภทการลงทนุ 
สดัสว่นการ

ลงทนุ 

อัตรา
ผลตอบแทนที่

คาดหวงั 
ผลตอบแทน 

อัตราผลตอบแทน
ของเงนิลงทนุถวั

เฉลีย่ 

เงินกู้ยืมระยะยาว 8,431,020 8.13% 415,476 
 

ส่วนของเจ้าของ 4,539,780 20.00% 1,022,080 
 

รวม 12,970,800 
 

1,437,556 14.07% 

 
6.3 การประมาณรายได้ 
 ในหัวข้อนี้จะเป็นรายละเอียดสมมติฐานของการประมาณรายได้ของแต่ละกลุ่มกิจกรรมใน
โครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร มีกิจกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้ 4 ช่องทางมี
ดังต่อไปนี้ 
 6.3.1 รายได้จากการบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร  
 6.3.2 รายได้จากการบริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก  
 6.3.3 รายได้จากการบริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่องหนังตางๆ  
 6.3.4 รายได้จากร้านกาแฟ 
 6.3.1 รายไดจ้ากการบริการดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร  
 การบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรเป็นการซอมแซมภายในรถยนตดวย
เทคโนโลยีที่ล้ําสมัย สําหรับรถทั่วไปแล้วราคาเริ่มตนในการทําเบาะเดียวอยู่ที่ 5,000 บาท และหาก
ภายในทั้งหมดรวมแผงขางคอลโซลแลวราคาจะอยูที่ 18,000 บาท สําหรับรถกลุ่ม BMW BENZ และ
อ่ืนๆที่เกรดประมาณเดียวกัน ราคาทั้งคันเริ่มตนประมาณ 30,000 บาท และกลุ่มซุปเปอร์คาร์อย่างรถ
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เฟอรารี่ แลมโล เป็นต้น ราคาทั้งคันเริ่มตนประมาณ 40,000 บาท ราคาในการทํารถท้ังคันที่กลาวมา
คือราคาทีร่วมค่าซอมแซมทุกอยาง และรวมพนเคลือบน้ํายากนั UV ที่เปนเทคโนโลยีใหมลาสุด 
ระยะเวลาในการบริการรถยนต์ต่อคันจะใช้เวลาอยูที่ประมาณ 4 ชั่วโมง ซึ่งบางคันถาทําแบบเต็ม
ระบบจะตองทิ้งรถไวคางคืนเพ่ือตรวจสอบความเรียบรอย ทางโครงการสามารถรองรับรถยนต์ได้
ประมาณ 12 คันตอวัน แตโดยเฉลี่ยทําภายในประมาณ 4-5 วันตอวัน 
 ในการประมาณรายได้การบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรจะประเมินตาม
ความน่าจะเป็นของโอกาสที่จะเกิดรายได้ เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่จะใช้บริการแบบเต็มแพ็กเกจ ทาง
โครงการจึงแบ่งราคาออกเป็นสามกลุ่มคือ ซุปปอร์คาร์ ราคา 40,000 บาท เบ็นซ์และบีเอ็มดับบลิว 
30,000 บาท และรถทั่วไป 18,000 บาท ทั้งนี้เมื่อแบ่งสัดส่วนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเพ่ือให้
สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายของทางโครงการคือ กลุ่มซุปเปอร์คาร์ 13% กลุ่มเบ็นซ์และบีเอ็มดับบลิว 
25% และกลุ่มรถท่ัวไป 63% ดังนั้นเมื่อประมาณการรายได้กรณีท่ีลูกค้ามาใช้บริการเต็มอัตราจะมี
รายไดเ้ท่ากับ 28,500,000 บาท ดังแสดงต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.6: แสดงรายได้จากการบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร 
 

 ราคา (บาท) จาํนวน (คนั/ป)ี สดัสว่น รายได ้(บาท) 

Supercar 40,000 60 5% 2,400,000 
Benz & BMW 30,000 300 23% 9,000,000 

Other 18,000 950 73% 17,100,000 

รวม 
 

1,310 100% 28,500,000 
 
ตารางที่ 6.7: แสดงรายได้จากการบริการดูแลรักษาภายในรถยนต์แบบครบวงจรแบ่งตามกรณี 
 

 % of capacity รายได้บรกิารดแูลรักษาภายในฯ 

เต็มอัตรา 100% 28,500,000 
กรณีท่ีดีที่สุด 40% 11,400,000 

กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 30% 8,550,000 
กรณีท่ีแย่ที่สุด 25% 7,125,000 
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 ในการประเมินรายได้จะจัดทําเป็นสามกรณีตามความน่าจะเป็นเพื่อให้สามารถพิจารณา
ตัดสินใจได้โดยละเอียดมากยิ่งขึ้น โดยรายได้จากการบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร
เมื่อแบ่งตามกรณีแล้วคาดว่ากรณีท่ีดีที่สุดจะมีผู้มาใช้บริการ 40% ของอัตราการบริการ กรณีท่ีเป็นไป
ได้มากท่ีสุด 30% และกรณีท่ีแย่ที่สุด 25% 
 6.3.2 รายไดจ้ากการบริการทาํความสะอาดรถยนตภายนอก  
 การบริการทําความสะอาดรถยนตภายนอกจะเป็นการล้างรถและการทําเคลือบแก้ว สําหรับ
การล้างรถสามารถรองรับได้วันละ 40 คัน ราคาขึ้นอยู่กับขนาดของรถยนต์ตั้งแต่ 150 บาท – 800 
บาท (ราคาเฉลี่ยเท่ากับ 475 บาทต่อคัน) ในขณะที่การเคลือบแก้ว ราคาเฉลี่ยคันละ 20,000 บาท  
 
ตารางที่ 6.8: แสดงรายได้จากการบริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก – การล้างรถ 
 

ราคา (บาท) จาํนวน (คนั/ป)ี %of capacity รายได ้(บาท) 

475 14,600 100% 6,935,000 

  
40% 2,774,000 

  
30% 2,080,500 

  
25% 1,733,750 

 
ตารางที่ 6.9: แสดงรายได้จากการบริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก – การเคลือบแก้ว 
 

ราคา (บาท) จาํนวน (คนั/ป)ี %of capacity รายได ้(บาท) 

20,000 365 100% 7,300,000 
  40% 2,920,000 

  30% 2,190,000 

  25% 1,825,000 
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ตารางที่ 6.10: แสดงรายได้จากการบริการทําความสะอาดรถยนตภายนอกแบ่งตามกรณี 
 

 
รายไดจ้ากการบรกิารทาํความสะอาด 

กรณีท่ีดีที่สุด 5,694,000 
กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด 4,270,500 

กรณีท่ีแย่ที่สุด 3,558,750 

 
 6.3.3 รายไดจ้ากการบริการดแูลรักษากระเปาหรือเครือ่งหนงัตางๆ  
 ราคาค่าดูแลรักษากระเปาเฉลี่ย 3,000 – 4,000 บาทต่อใบ ซึ่งใช้เวลาประมาณ 7-10 วัน
สําหรับปริมาณลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการประมาณวันละ 20 คนในกรณีท่ีเป็นไปไดด้มากท่ีสุด เนื่องจาก
การดูแลรักษากระเป๋ามีระยะเวลาจึงประมาณว่าใน 1 ปีจะสามารถบริการได้ 720 ใบ 
ดังนั้นแล้วในกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุดทางโครงการสามารถทํารายได้จากการบริการดูแลรักษากระเปา
หรือเครื่องหนังตางๆเท่ากับ 2,520,000 บาท กรณีท่ีดีที่สุด 3,150,000 บาท (+25% จากกรณีที่
เป็นไปได้มากที่สุด) และกรณีที่แย่ที่สุด 1,890,000 บาท (+25% จากกรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด) 
 6.3.4 รายไดจ้ากรา้นกาแฟ 
ร้านกาแฟเปิดขึ้นเพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการอ่ืนๆเป็นหลัก ดังนั้นแล้วรายได้จากร้านกาแฟ
จึงประเมินว่าจะผันแปรไปตามรายได้กลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งคิดเป็น 5% จากรายได้สามกลุ่มแรกรวมกัน 
 
ตารางที่ 6.11: แสดงรายได้ของโครงการสําหรับปี 2559 แบ่งตามกรณี 
 

รายไดส้ําหรบัป ี2559 หนว่ย: บาท กรณีทีด่ทีีสุ่ด 
กรณีทีเ่ปน็ไป
ไดม้ากทีส่ดุ 

กรณีทีแ่ย่ทีส่ดุ 

บริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบ
ครบวงจร  

11,400,000 8,550,000 7,125,000 

บริการทําความสะอาดรถยนต
ภายนอก  

5,694,000 4,270,500 3,558,750 

บริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่อง
หนังตางๆ  

3,150,000 2,520,000 1,890,000 

ร้านกาแฟ 1,012,200 767,025 628,688 
รวมรายได ้ 21,256,200 16,107,525 13,202,438 
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 ข้อมูลจากสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คาดว่าเศรษฐกิจประเทศ 
(GDP) จะมีการขยายตัวในอัตราร้อยละ 4.5 ขณะที่การขยายตัวของ SMEs (GDP SMEs) จะอยู่ที่ร้อย
ละ 4.3-4.7 ดังนั้นผู้วิจัยจึงคาดการณ์อัตราการเติบโตอยู่ที่ 4.5% 4.7% และ 4.3% สําหรับกรณีท่ี
เป็นไปได้มากที่สุด กรณีทีดี่ที่สุด และกรณีทีแ่ย่ที่สุด ตามลําดับ 
จากข้อมูลที่ได้กล่าวข้างต้นจะใช้เพื่อจัดทําประมาณการงบการเงินสําหรับ 5 ปีต่อไป 
 ประมาณการรายได ้– กรณทีีด่ีทีส่ดุ สาํหรบัป ี2559-2563 

หนว่ย: บาท 

รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
บริการดูแลรักษาภายใน
รถยนตแบบครบวงจร  

11,400,000 11,935,800 12,496,783 13,084,131 13,699,086 

บริการทําความสะอาด
รถยนตภายนอก  

5,694,000 5,961,618 6,241,814 6,535,179 6,842,333 

บริการดูแลรักษากระเป
าหรือเครื่องหนังตางๆ  

3,150,000 3,298,050 3,453,058 3,615,352 3,785,274 

ร้านกาแฟ 1,012,200 1,059,773 1,109,583 1,161,733 1,216,335 

รวมรายได ้ 21,256,200 22,255,241 23,301,238 24,396,396 25,543,027 

 ประมาณการรายได ้– กรณทีีเ่ป็นไปได้มากทีส่ดุ สําหรบัป ี2559-2563 
หนว่ย: บาท 

รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
บริการดูแลรักษาภายใน
รถยนตแบบครบวงจร  

8,550,000 8,934,750 9,336,814 9,756,970 10,196,034 

บริการทําความสะอาด
รถยนตภายนอก  

4,270,500 4,462,673 4,663,493 4,873,350 5,092,651 

บริการดูแลรักษากระเป
าหรือเครื่องหนังตางๆ  

2,520,000 2,633,400 2,751,903 2,875,739 3,005,147 

ร้านกาแฟ 767,025 801,541 837,610 875,303 914,692 

รวมรายได ้ 16,107,525 16,864,579 17,657,214 18,487,103 19,355,997 
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 ประมาณการรายได ้– กรณทีีแ่ยท่ีส่ดุ สาํหรับป ี2559-2563 
หนว่ย: บาท 

รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

บริการดูแลรักษา
ภายในรถยนตแบบ
ครบวงจร  

7,125,000 7,431,375 7,750,924 8,084,214 8,431,835 

บริการทําความ
สะอาดรถยนต
ภายนอก  

3,558,750 3,711,776 3,871,383 4,037,852 4,211,480 

บริการดูแลรักษา
กระเปาหรือเครื่อง
หนังตางๆ  

1,890,000 1,971,270 2,056,035 2,144,444 2,236,655 

ร้านกาแฟ 628,688 655,721 683,917 713,326 743,998 

รวมรายได ้ 13,202,438 13,822,952 14,472,631 15,152,844 15,865,028 

 
6.4 การประมาณรายจ่าย 
 การประมาณรายจ่ายของโครงการจะวิเคราะห์กิจกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้ในหัวข้อที่ผ่านมา 
โดยจะจัดประเภทเป็นสองกลุ่มคือต้นทุนการบริการ และค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 ต้นทุนบริการของโครงการในการดําเนินงานปกติของโครงการ ประกอบไปด้วย 3 ส่วนคือ
วัตถุดิบใช้ไป เงินเดือนพนักงานที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมดําเนินงาน และค่าใช้จ่ายการบริการ โดย
รายละเอียดดังต่อไปนี้  
 ส่วนแรกคือ วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป สําหรับส่วนของการบริการรถยนต์ เช่น น้ํายาเคมีท่ีใช้
สําหรับรถแต่ละประเภท เป็นต้น รวมถึงสําหรับร้านกาแฟ เช่น เมล็ดกาแฟ นมสด เป็นต้น คิดเป็น 
15% ของรายได้ทั้งหมด 
 ส่วนที่สองคือ เงินเดือนพนักงานที่เก่ียวข้องกับกิจกรรมบริการของโครงการ ตามตารางที่ 
6.12 แสดงตําแหน่งงานและอัตราเงินเดือน เมื่อนํามาจําแนกตามประเภทของรายจ่ายแล้วกลุ่ม
พนักงานที่อยู่ในต้นทุนบริการ ประกอบด้วยเงินเดือนของพนักงานล้างรถ พนักงานดูแลเครื่องหนัง 
และพนักงานร้านกาแฟ และต้นทุนการบริการส่วนที่สามคือค่าใช้จ่ายในการบริการต่างๆ 
ประกอบด้วยค่าใช้จ่ายต่อไปนี้ 
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 - ค่าเสื่อมราคาของอาคาร อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง และ
อุปกรณ์ร้านกาแฟ ที่ต้องอยู่ในต้นทุนการบริการ ดังแสดงในตารางที่ 6.13 แสดงค่าเสื่อมราคาของ
สินทรัพย์ 
 - ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน้ําค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเทอร์เน็ต เป็นต้น ซึ่งคิดเป็น 5% ของ
รายได้รวม เนื่องจากค่าใช้จ่ายกลุ่มนี้ส่วนใหญ่แล้วจะผันแปรไปตามจํานวนการใช้งาน ดังนั้นหาก
รายได้เพ่ิมข้ึนค่าสาธารณูปโภคก็ควรจะเพ่ิมขึ้นตาม 
 - ค่าเช่าที่ดิน ทางโครงการได้ทําสัญญาเช่าที่ดินเพ่ือการดําเนินงานเป็นระยะเวลา 3 ปี มูลค่า
สัญญาเท่ากับ 2,250,000 บาท หรือ 750,000 บาทต่อปี เนื่องจากทางโครงการได้จ่ายค่าเช่าล่วงหน้า
เต็มจํานวนไป 2,250,000 บาทแล้ว ดังนั้นในทุกๆปีจะต้องทยอยรับรู้ค่าเช่าปีละ 750,000 บาทไปจน
ครบระยะเวลาตามสัญญา ทั้งนี้ในการต่อสัญญาทุกๆ 3 ปีนี้จะมีการปรับค่าเช่าพ้ืนที่เพ่ิมข้ึน 5% 
 ในส่วนของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร มีดังต่อไปนี้ 
 - เงินเดือนผู้จัดการทั่วไป พนักงานธุรการ พนักงานฝ่ายการตลาด แคชเชียร์ แม่บ้าน และ
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (ตารางที่ 6.12 แสดงตําแหน่งงานและอัตราเงินเดือน) 
 - ค่าใช้จ่ายทางการตลาดและการประชาสัมพันธ์ ตั้งงบประมาณไว้ในปีที่ 1 เท่ากับ 
6,000,000 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 4,000,000 บาท ปีที่ 3 เท่ากับ 3,000,000 บาท และสําหรับปีต่อๆไป
เท่ากับ 2,000,000 บาท 
 - ค่าท่ีปรึกษาผู้เชี่ยวชาญทางด้านกฎหมายในกรณีท่ีทางโครงการมีคดีฟ้องร้องกับบุคคลอ่ืน 
และด้านบัญชีในการจัดทํางบการเงินส่งสรรพากรและกรมพัฒนาธุรกิจ ตั้งงบประมาณไว้เท่ากับ 
100,000 บาทต่อปี 
 
ตารางที่ 6.12: แสดงตําแหน่งงานและอัตราเงินเดือน 
 

ตําแหนง่ 
อัตราเงนิเดือน 

(บาท) 
จาํนวน (คน) บาทต่อเดือน บาทต่อป ี

ผู้จัดการ 25,000 2 50,000 600,000 
พนักงานธุรการ 18,000 1 18,000 216,000 

พนักงานฝ่ายการตลาด 18,000 2 36,000 432,000 
พนักงานล้างรถ 12,000 8 96,000 1,152,000 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง 16,000 7 112,000 1,344,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงตําแหน่งงานและอัตราเงินเดือน  
 

ตําแหนง่ 
อัตราเงนิเดือน 

(บาท) 
จาํนวน (คน) บาทต่อเดือน บาทต่อป ี

พนักงานร้านกาแฟ 15,000 1 15,000 180,000 

แคชเชียร์ 15,000 1 15,000 180,000 
แม่บ้าน 12,000 5 60,000 720,000 

เจ้าหน้าที่รักษาความ
ปลอดภัย 

15,000 2 30,000 360,000 

รวม  29 432,000 5,184,000 

 
ตารางที่ 6.13: แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ 
 

ประเภทการลงทนุ มลูคา่ (บาท) 
อายุการให้

ประโยชน ์(ปี) 
ค่าเสื่อมราคา 

(บาท/ป)ี 
อาคาร 6,360,000 10 636,000 

อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ 710,800 5 142,160 

อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง 200,000 5 40,000 
อุปกรณ์ร้านกาแฟ 100,000 5 20,000 

รวมเงนิลงทนุ 
  

838,160 

 
 ประมาณการรายจา่ย สาํหรับ ป ี2559หนว่ย: บาท 

ตน้ทนุการบริการ 
กรณีทีด่ทีีสุ่ด 

กรณีทีเ่ปน็ไป
ไดม้ากทีส่ดุ กรณีทีแ่ย่ทีส่ดุ 

วตัถดุบิใช้ไป: 
   วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (3,188,430) (2,416,129) (1,980,366) 

เงนิเดือนพนกังาน: 
  

พนักงานล้างรถ (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) 
พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) (180,000) (180,000) 
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ค่าใชจ้า่ยในการบริการ: 
  

ค่าสาธารณูปโภค (1,062,810) (805,376) (660,122) 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) (750,000) (750,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) (636,000) (636,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ (142,160) (142,160) (142,160) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านเครื่อง
หนัง 

(40,000) (40,000) (40,000) 

ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ร้านกาแฟ (20,000) (20,000) (20,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (8,515,400) (7,485,665) (6,904,648) 
   ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: 

  
เงนิเดือนพนกังาน: 

  
ผู้จัดการ (600,000) (600,000) (600,000) 
พนักงานธุรการ (216,000) (216,000) (216,000) 
พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) (432,000) (432,000) 
แคชเชียร์ (180,000) (180,000) (180,000) 
แม่บ้าน (720,000) (720,000) (720,000) 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (360,000) (360,000) (360,000) 
ค่าท่ีปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ (100,000) (100,000) (100,000) 
ค่าสื่อสารการประชาสัมพันธ์  (6,000,000) (6,000,000) (6,000,000) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร (8,608,000) (8,608,000) (8,608,000) 
 
6.5 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 
 โครงการได้จัดทํางบกําไรขาดทุนเพ่ือแสดงผลการดําเนินงานของโครงการโดยได้ประมาณการ
งบกําไรชาดทุนเป็นเวลา 5 ปี ตั้งแต่ปี 2558 – 2562 สําหรับทั้ง 3 กรณีคือ กรณีท่ีดีที่สุด กรณีที่
เป็นไปได้มากที่สุด และกรณีท่ีแย่ที่สุด  
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร งบกาํไรขาดทนุ – กรณีทีด่ทีีสุ่ด 
สาํหรับป ี2559 
รายได:้ หนว่ย: บาท %สดัสว่น 
บริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร  11,400,000 53.63% 
บริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก  5,694,000 26.79% 
บริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่องหนังตางๆ  3,150,000 14.82% 
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ร้านกาแฟ 1,012,200 4.76% 
รวมรายได ้ 21,256,200 100.00% 

   ตน้ทนุการบริการ 
  วตัถดุบิใช้ไป: 
  วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (3,188,430) -15.00% 

เงนิเดือนพนกังาน: 
 พนักงานล้างรถ (1,152,000) -5.42% 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) -6.32% 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) -0.85% 
ค่าใชจ้า่ยในการบริการ: 

 ค่าสาธารณูปโภค (1,062,810) -5.00% 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) -3.53% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) -2.99% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ (142,160) -0.67% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) -0.19% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ร้านกาแฟ (20,000) -0.09% 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (8,515,400) -40.06% 
กําไรขัน้ตน้ 12,740,800  59.94% 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: 

 เงนิเดือนพนกังาน: 
 ผู้จัดการ (600,000) -2.82% 

พนักงานธุรการ (216,000) -1.02% 
พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) -2.03% 
แคชเชียร์ (180,000) -0.85% 
แม่บ้าน (720,000) -3.39% 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (360,000) -1.69% 
ค่าท่ีปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ (100,000) -0.47% 
ค่าสื่อสารการประชาสัมพันธ์  (6,000,000) -28.23% 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร (8,608,000) -40.50% 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่ายและภาษีฯ 4,132,800  19.44% 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) -1.95% 
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ภาษีเงินได้ฯ (743,465) -3.50% 
กําไรสทุธ ิ 2,973,860  13.99% 
 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบกาํไรขาดทนุ – กรณีทีเ่ปน็ไป
ไดม้ากทีส่ดุสาํหรับป ี2559 
รายได:้ หนว่ย: บาท %สดัสว่น 
บริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร  8,550,000  53.08% 
บริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก  4,270,500  26.51% 
บริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่องหนังตางๆ  2,520,000  15.64% 
ร้านกาแฟ 767,025  4.76% 
รวมรายได ้ 16,107,525  100.00% 

   ตน้ทนุการบริการ 
  วตัถดุบิใช้ไป: 
  วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (2,416,129) -15.00% 

เงนิเดือนพนกังาน: 
  พนักงานล้างรถ (1,152,000) -7.15% 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) -8.34% 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) -1.12% 
ค่าใชจ้า่ยในการบริการ: 

  ค่าสาธารณูปโภค (805,376) -5.00% 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) -4.66% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) -3.95% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ (142,160) -0.88% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) -0.25% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ร้านกาแฟ (20,000) -0.12% 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (7,485,665) -46.47% 
กําไรขัน้ตน้ 8,621,860  53.53% 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: 

  เงนิเดือนพนกังาน: 
  ผู้จัดการ (600,000) -3.72% 

พนักงานธุรการ (216,000) -1.34% 
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พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) -2.68% 
แคชเชียร์ (180,000) -1.12% 
แม่บ้าน (720,000) -4.47% 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (360,000) -2.23% 
ค่าวิจัยและพัฒนา (100,000) -0.62% 
ค่าสื่อสารการประชาสัมพันธ์  (6,000,000) -37.25% 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร (8,608,000) -53.44% 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่ายและภาษีฯ 13,860  0.09% 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) -2.58% 
ภาษีเงินได้ฯ -    0.00% 
กําไรสทุธ ิ (401,616) -2.49% 
 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบกาํไรขาดทนุ – กรณีทีแ่ยท่ีสุ่ด 
สาํหรับป ี2559 
รายได:้ หนว่ย: บาท %สดัสว่น 
บริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจร  7,125,000 53.97% 
บริการทําความสะอาดรถยนตภายนอก  3,558,750 26.96% 
บริการดูแลรักษากระเปาหรือเครื่องหนังตางๆ  1,890,000 14.32% 
ร้านกาแฟ 628,688 4.76% 
รวมรายได ้ 13,202,438 100.00% 

   ตน้ทนุการบริการ 
 วตัถดุบิใช้ไป: 
 วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (1,980,366) -15.00% 

เงนิเดือนพนกังาน: 
 พนักงานล้างรถ (1,152,000) -8.73% 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) -10.18% 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) -1.36% 
ค่าใชจ้า่ยในการบริการ: 

 ค่าสาธารณูปโภค (660,122) -5.00% 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) -5.68% 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) -4.82% 
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ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ (142,160) -1.08% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) -0.30% 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์ร้านกาแฟ (20,000) -0.15% 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (6,904,648) -52.30% 
กําไรขัน้ตน้ 6,297,790 47.70% 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: 

 เงนิเดือนพนกังาน: 
 ผู้จัดการ (600,000) -4.54% 

พนักงานธุรการ (216,000) -1.64% 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: หนว่ย: บาท %สดัสว่น 
พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) -3.27% 
แคชเชียร์ (180,000) -1.36% 
แม่บ้าน (720,000) -5.45% 
เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย (360,000) -2.73% 
ค่าวิจัยและพัฒนา (100,000) -0.76% 
ค่าสื่อสารการประชาสัมพันธ์  (6,000,000) -45.45% 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร (8,608,000) -65.20% 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่ายและภาษีฯ (2,310,210) -17.50% 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) -3.15% 
ภาษีเงินได้ฯ - 0.00% 
กําไรสทุธ ิ (2,725,686) -20.65% 
 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบกาํไรขาดทนุแบบเปรยีบเทียบ 
5 ปี – กรณทีีด่ีทีส่ดุสาํหรบัป ี2559 – 2563 
(หนว่ย: บาท) 
รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
บริการดูแลรักษาภายใน
รถยนตแบบครบวงจร  

11,400,000 11,935,800 12,496,783 13,084,131 13,699,086 

บริการทําความสะอาด
รถยนตภายนอก  

5,694,000 5,961,618 6,241,814 6,535,179 6,842,333 

บริการดูแลรักษากระเปา 3,150,000 3,298,050 3,453,058 3,615,352 3,785,274 
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หรือเครื่องหนังตางๆ  
ร้านกาแฟ 1,012,200 1,059,773 1,109,583 1,161,733 1,216,335 
รวมรายได ้ 21,256,200 22,255,241 23,301,238 24,396,396 25,543,027 

      ตน้ทนุการบริการ 
     วตัถดุบิใช้ไป: 

     วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (3,188,430) (3,338,286) (3,495,186) (3,659,459) (3,831,454) 
เงนิเดือนพนกังาน: 

    พนักงานล้างรถ (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) 
พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (1,062,810) (1,112,762) (1,165,062) (1,219,820) (1,277,151) 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) (750,000) (750,000) (787,500) (787,500) 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านรถยนต์ (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ร้านกาแฟ (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (8,515,400) (8,715,208) (8,924,408) (9,180,939) (9,410,265) 
กําไรขัน้ตน้ 12,740,800 13,540,033 14,376,830 15,215,457 16,132,761 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร: 

    เงนิเดือนพนกังาน: 
    ผู้จัดการ (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) 

พนักงานธุรการ (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) 
พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) 
แคชเชียร์ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
แม่บ้าน (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) 
เจ้าหน้าที่รักษาความ
ปลอดภัย (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) 
ค่าท่ีปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) 
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ค่าสื่อสารการ
ประชาสัมพันธ์  (6,000,000) (4,000,000) (3,000,000) (2,000,000) (2,000,000) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขาย
และบรหิาร (8,608,000) (6,608,000) (5,608,000) (4,608,000) (4,608,000) 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่าย
และภาษฯี 4,132,800 6,932,033 8,768,830 10,607,457 11,524,761 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) 
ภาษีเงินได้ฯ (743,465) (1,303,312) (1,670,671) (2,038,396) (2,221,857) 
กําไรสทุธ ิ 2,973,860 5,213,246 6,682,684 8,153,585 8,887,429 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบกาํไรขาดทนุแบบเปรยีบเทียบ 
5 ปี – กรณทีีเ่ปน็ไปไดม้ากทีส่ดุสาํหรบัป ี2559 – 2563 
(หนว่ย: บาท) 
รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
บริการดูแลรักษาภายใน
รถยนตแบบครบวงจร  

8,550,000 8,934,750 9,336,814 9,756,970 10,196,034 

บริการทําความสะอาด
รถยนตภายนอก  

4,270,500 4,462,673 4,663,493 4,873,350 5,092,651 

บริการดูแลรักษากระเปา
หรือเครื่องหนังตางๆ  

2,520,000 2,633,400 2,751,903 2,875,739 3,005,147 

ร้านกาแฟ 767,025 801,541 837,610 875,303 914,692 
รวมรายได ้ 16,107,525 16,864,579 17,657,214 18,487,103 19,355,997 

      ตน้ทนุการบริการ 
     วตัถดุบิใช้ไป: 
     วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (2,416,129) (2,529,687) (2,648,582) (2,773,065) (2,903,400) 

เงนิเดือนพนกังาน: 
     พนักงานล้างรถ (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) 

พนักงานดูแลเครื่องหนัง (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (805,376) (843,229) (882,861) (924,355) (967,800) 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) (750,000) (750,000) (787,500) (787,500) 
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ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านรถยนต์ (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ร้านกาแฟ (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
รวมตน้ทนุการบรกิาร (7,485,665) (7,637,076) (7,795,603) (7,999,081) (8,172,859) 
กําไรขัน้ตน้ 8,621,860 9,227,503 9,861,611 10,488,022 11,183,137 
ค่าใชจ้า่ยในการขายและ
บรหิาร: 

     เงนิเดือนพนกังาน: 
     ผู้จัดการ (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) 

พนักงานธุรการ (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) 
พนักงานฝ่ายการตลาด (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) 
แคชเชียร์ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
แม่บ้าน (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) 
เจ้าหน้าที่รักษาความ
ปลอดภัย (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) 
ค่าวิจัยและพัฒนา (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) 
ค่าสื่อสารการ
ประชาสัมพันธ์  (6,000,000) (4,000,000) (3,000,000) (2,000,000) (2,000,000) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการขาย
และบรหิาร (8,608,000) (6,608,000) (5,608,000) (4,608,000) (4,608,000) 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่าย
และภาษฯี 13,860 2,619,503 4,253,611 5,880,022 6,575,137 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) 
ภาษีเงินได้ฯ - (440,805) (767,627) (1,092,909) (1,231,932) 
กําไรสทุธ ิ (401,616) 1,763,222 3,070,508 4,371,637 4,927,730 
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 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบกาํไรขาดทนุแบบเปรยีบเทียบ 
5 ปี – กรณทีี่แยท่ีส่ดุสําหรบัป ี2559 – 2563 
(หนว่ย: บาท) 
รายได:้ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 
บริการดูแลรักษา
ภายในรถยนตแบบ
ครบวงจร  

7,125,000 7,431,375 7,750,924 8,084,214 8,431,835 

บริการทําความสะอาด
รถยนตภายนอก  

3,558,750 3,711,776 3,871,383 4,037,852 4,211,480 

บริการดูแลรักษา
กระเปาหรือเครื่อง
หนังตางๆ  

1,890,000 1,971,270 2,056,035 2,144,444 2,236,655 

ร้านกาแฟ 628,688 655,721 683,917 713,326 743,998 
รวมรายได ้ 13,202,438 13,822,952 14,472,631 15,152,844 15,865,028 

      ตน้ทนุการบริการ 
     วตัถดุบิใช้ไป: 

     วัสดุสิ้นเปลืองใช้ไป (1,980,366) (2,073,443) (2,170,895) (2,272,927) (2,379,754) 
เงนิเดือนพนกังาน: 

     พนักงานล้างรถ (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) (1,152,000) 
พนักงานดูแลเครื่อง
หนัง (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) (1,344,000) 
พนักงานร้านกาแฟ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
ค่าสาธารณูปโภค (660,122) (691,148) (723,632) (757,642) (793,251) 
ค่าเช่าที่ดิน (750,000) (750,000) (750,000) (787,500) (787,500) 
ค่าเสื่อมราคา-อาคาร (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) (636,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านรถยนต์ (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) (142,160) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
บริการด้านเครื่องหนัง (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) (40,000) 
ค่าเสื่อมราคา-อุปกรณ์
ร้านกาแฟ (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) (20,000) 
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รวมตน้ทนุการบรกิาร (6,904,648) (7,028,750) (7,158,686) (7,332,229) (7,474,666) 
กําไรขัน้ตน้ 6,297,790 6,794,202 7,313,945 7,820,616 8,390,363 
ค่าใชจ้า่ยในการขาย
และบรหิาร: 

     เงนิเดือนพนกังาน: 
     ผู้จัดการ (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) (600,000) 

พนักงานธุรการ (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) (216,000) 
พนักงานฝ่าย
การตลาด (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) (432,000) 
แคชเชียร์ (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) (180,000) 
แม่บ้าน (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) (720,000) 
เจ้าหน้าที่รักษาความ
ปลอดภัย (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) (360,000) 
ค่าวิจัยและพัฒนา (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) (100,000) 
ค่าสื่อสารการ
ประชาสัมพันธ์  (6,000,000) (4,000,000) (3,000,000) (2,000,000) (2,000,000) 
รวมคา่ใชจ้า่ยในการ
ขายและบรหิาร (8,608,000) (6,608,000) (5,608,000) (4,608,000) (4,608,000) 
กําไรก่อนดอกเบีย้จ่าย
และภาษฯี (2,310,210) 186,202 1,705,945 3,212,616 3,782,363 
ดอกเบี้ยจ่าย (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) (415,476) 
ภาษีเงินได้ฯ - - (258,094) (559,428) (673,377) 
กําไรสทุธ ิ (2,725,686) (229,274) 1,032,375 2,237,712 2,693,510 
 
 จากข้างต้นเป็นประมาณการงบกําไรขาดทุนสําหรับพยากรณ์ 5 ปีข้างหน้า ของทั้ง 3 กรณี 
ต่อไปจะเป็นประมาณการงบแสดงฐานะทางเงินของบริษัทซึ่งจะเป็นงบที่บ่งบอกความมั่งคั่งของ
โครงการซึ่งถูกจัดทําขึ้นภายใต้สมมติฐานดังต่อไปนี้ 
 1. โครงการจะดํารงเงินสดในมือ 1,000,000 บาท สําหรับเงินสดส่วนเกินโครงการจะนําไป
จ่ายเงินปันผลให้แก่ผู้ถือหุ้นทั้งหมด 
 2. โครงการยังไม่มีนโยบายการซื้อขายสินค้าด้วยเงินเชื่อ เนื่องจากต้องการความคล่องตัวทาง
โครงการจะรับรายได้เป็นเงินสดหรือรายการเทียบเท่าเงินสดเท่านั้น และโครงการยังเป็น
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ผู้ประกอบการรายใหม่ ดังนั้นงบแสดงฐานะทางการเงินจึงไม่ปรากฏบัญชีลูกหนี้การค้า และเจ้าหนี้
การค้า 
 3. โครงการจะทยอยคืนเงินกู้ยืมระยะยาวทุกปี หากมีกําไรทั้งนี้โครงการมีความตั้งใจที่จะคืน
เงินกู้ยืมระยะยาวปีละ 1,000,000 บาท โดยเริ่มต้นคืนเงินกู้ยืมในปีที่ 6 ของการดําเนินงานเป็นต้นไป 
เป็นระยะเวลา 6 ปี 
 4. ในกรณีที่โครงการมีเงินทุนหมุนเวียนเพียง โครงการมีนโยบายการเก็บรักษาวัสดุสิ้นเปลือง
ทุกประเภทเป็น 10% ของรายได้ท่ีเกี่ยวข้องกับกิจกรรมนั้นๆในปีถัดไป โดยจะนับจํานวนสินค้า
คงเหลือทุกสิ้นปี 
 5. หากทางโครงการมีกําไรจากการดําเนินงานเพียงพอ โครงการมีนโยบายการจ่ายเงินปันผล
ขั้นต่ําปีละ 907,956 บาท อันเนื่องมาจากความต้องการที่จะมอบเงินปันผลให้มากกว่าอัตรา
ผลตอบแทนที่เจ้าของคาดหวัง 
 สําหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินมีแนวทางในการจัดทําภายใต้สมมติฐานกรณีท่ี
เป็นไปได้มากที่สุดเพียงเท่านั้น โดยจะทําต่อจากงบกําไรขาดทุนแบบกรณีท่ีเป็นไปได้ที่สุดเท่านั้น 
 
6.6 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 งบแสดงฐานะทางการเงินของโครงการจะประมาณการเป็นเวลา 5 ปี ตั้งแต่ปี 2559 – 2563 
ประกอบด้วยรายละเอียดของสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของ  
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบแสดงฐานะทางการเงนิ – 
กรณเีปน็ไปไดท้ีส่ดุสาํหรบัป ี2559 
สนิทรพัย:์ หนว่ย: บาท %สดัสว่น 
เงินสด 100,087 1.02% 
วัสดุสิ้นเปลือง 1,686,458 17.18% 
ค่าเช่าที่จ่ายล่วงหน้า (ครบกําหนดภายใน1ปี) 750,000 7.64% 
รวมสนิทรัพยห์มุนเวยีน 2,536,544 25.83% 
ค่าเช่าที่จ่ายล่วงหน้า 750,000 7.64% 
อาคาร (สุทธิ) 5,724,000 58.29% 
อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ (สุทธิ) 568,640 5.79% 
อุปกรณ์บริการด้านเครื่องหนัง (สุทธิ) 160,000 1.63% 
อุปกรณ์ร้านกาแฟ (สุทธิ) 80,000 0.81% 
รวมสนิทรัพยไ์มห่มนุเวยีน 7,282,640 74.17% 
รวมสนิทรัพย ์ 9,819,184 100.00% 
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   หนีส้นิ 
  ภาษีเงินได้ฯค้างจ่าย - 0.00% 

เงินกู้ยืมระยะยาว 5,110,400 52.05% 
รวมหนีส้นิ 5,110,400 52.05% 
สว่นของเจา้ของ 

  ทุน 5,110,400 52.05% 
กําไรสะสม - 0.00% 
กําไรประจํางวด (401,616) -4.09% 
เงินปันผลจ่าย - 0.00% 
รวมสว่นของเจา้ของ 4,708,784 47.95% 
รวมหนีส้นิและสว่นของเจ้าของ 9,819,184 100.00% 
 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรงบแสดงฐานะทางการเงนิแบบ
เปรียบเทียบ 5 ป ี– กรณทีีเ่ปน็ไปไดท้ีสุ่ดสาํหรบัป ี2559 – 2563 (หนว่ย: บาท) 

สนิทรพัย ์ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

เงินสด 100,087 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

วัสดุสิ้นเปลือง 1,686,458 1,762,348 1,841,654 1,924,529 2,011,132 

ค่าเช่าที่จ่ายล่วงหน้า (ครบ
กําหนดภายใน1ปี) 750,000 750,000 - 787,500 787,500 

รวมสนิทรัพยห์มุนเวยีน 2,536,544 3,512,348 2,841,654 3,712,029 3,798,632 

ค่าเช่าที่จ่ายล่วงหน้า 750,000 - - 787,500 - 

อาคาร (สุทธิ) 5,724,000 5,088,000 4,452,000 3,816,000 3,180,000 

อุปกรณ์บริการด้านรถยนต์ 
(สุทธิ) 568,640 426,480 284,320 142,160 1 

อุปกรณ์บริการด้านเครื่อง
หนัง (สุทธิ) 160,000 120,000 80,000 40,000 1 

อุปกรณ์ร้านกาแฟ (สุทธิ) 80,000 60,000 40,000 20,000 1 

รวมสนิทรัพยไ์มห่มนุเวยีน 7,282,640 5,694,480 4,856,320 4,805,660 3,180,003 

รวมสนิทรัพย ์ 9,819,184 9,206,828 7,697,974 8,517,689 6,978,635 
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หนีส้นิ ป2ี559 ป2ี560 ป2ี561 ป2ี562 ป2ี563 

ภาษีเงินได้ฯค้างจ่าย - 440,805 767,627 1,092,909 1,231,932 

เงินกู้ยืมระยะยาว 5,110,400 5,110,400 5,110,400 5,110,400 5,110,400 

รวมหนีส้นิ 5,110,400 5,551,205 5,878,027 6,203,309 6,342,332 

สว่นของเจา้ของ 
     ทุน 5,110,400 5,110,400 5,110,400 5,110,400 5,110,400 

กําไรสะสม - (401,616) (1,454,777) (3,290,453) (2,796,021) 

กําไรประจํางวด (401,616) 1,763,222 3,070,508 4,371,637 4,927,730 

เงินปันผลจ่าย - (2,816,383) (4,906,185) (3,877,205) (6,605,806) 

รวมสว่นของเจา้ของ 4,708,784 3,655,623 1,819,947 2,314,379 636,303 

รวมหนีส้นิและสว่นของ
เจ้าของ 9,819,184 9,206,829 7,697,974 8,517,689 6,978,635 
  
6.7 การประเมนิมลูคา่ทางการเงนิของโครงการเพื่อตดัสนิใจลงทนุ 
 โครงการศูนยบริการดูแลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรประเมินมูลค่าทางการเงินของ
โครงการเพื่อตัดสินใจลงทุนด้วยเครื่องมือทางการเงิน 3 เครื่องมือ ดังต่อไปนี้ 
 6.7.1 ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period) 
 6.7.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value; NPV) 
 6.7.3 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 
 สมมติฐานของการลงทุนคือลงทุนมูลค่า  10,220,800 บาทครั้งแรกเพียงครั้งเดียว ในขณะที่
กระแสเงินสดเข้าของโครงการเพิ่มขึ้นในทุกๆปี  
 การจัดทํางบการเงินในส่วนที่ผ่านมาจัดทําสําหรับ 5 ปี ดังนั้นแล้วในกรณีที่การประเมินมูลค่า
ทางการเงินของโครงการเพ่ือตัดสินใจลงทุนต้องใช้ข้อมูลมากกว่า 5 ปีจะให้กําไรของโครงการจะมี
อัตรากการเติบโตในปีที่ 6 เป็นต้นไปในกรณีท่ีดีเยี่ยม กรณีที่เป็นไปได้มากท่ีสุด และกรณีที่แย่ที่สุด 
เท่ากับ 4.7% 4.5% และ 4.3% ตามลําดับ 
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 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรกระแสเงนิสดรบัสทุธ ิ– กรณีทีด่ี
ทีสุ่ดสาํหรบั ป ี2559 – 2563 (หนว่ย: บาท) 

 

2559 2560 2561 2562 2563 

กําไรสุทธิ 2,973,860 5,213,246 6,682,684 8,153,585 8,887,429 

บวก ค่าเช่าพื้นท่ี 750,000 750,000 750,000 787,500 787,500 

บวก ค่าเสื่อมราคา 838,160 838,160 838,160 838,160 838,160 

กระแสเงินสดรับสุทธิ 4,562,020 6,801,406 8,270,844 9,779,245 10,513,089 

 
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรกระแสเงนิสดรบัสทุธ ิ– กรณีที่
เป็นไปได้มากทีส่ดุสําหรบัป ี2559 – 2563 (หนว่ย: บาท) 

 

2559 2560 2561 2562 2563 

กําไรสุทธิ (401,616) 1,763,222 3,070,508 4,371,637 4,927,730 

บวก ค่าเช่าพื้นท่ี 750,000 750,000 750,000 787,500 787,500 

บวก ค่าเสื่อมราคา 838,160 838,160 838,160 838,160 838,160 

กระแสเงินสดรับสุทธิ 1,186,544 3,351,382 4,658,668 5,997,297 6,553,390 

  
 โครงการศนูยบรกิารดแูลรักษาภายในรถยนตแบบครบวงจรกระแสเงนิสดรบัสทุธ ิ– กรณีที่
แยท่ีส่ดุสาํหรบัป ี2559 – 2563(หนว่ย: บาท) 

 

2559 2560 2561 2562 2563 

กําไรสุทธิ (2,725,686) (229,274) 1,032,375 2,237,712 2,693,510 

บวก ค่าเช่าพื้นท่ี 750,000 750,000 750,000 787,500 787,500 

บวก ค่าเสื่อมราคา 838,160 838,160 838,160 838,160 838,160 

กระแสเงินสดรับสุทธิ (1,137,526) 1,358,886 2,620,535 3,863,372 4,319,170 

 
 6.7.1 ระยะเวลาคนืทนุ (Pay-back Period) 
 การวิเคราะห์ผลการตอบแทนทางการเงินของโครงการ โดยใช้วิธีระยะเวลาคืนทุนจะคํานวณ
กําไรจากการดําเนินงานเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 10,220,800 บาท ว่าต้องใช้ระยะนานเท่าใดจึงจะ
คืนทุนซึ่งสําหรับโครงการมีระยะเวลาคืนทุนดังต่อไปนี้ 
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 กรณีท่ีดีที่สุดใช้ระยะเวลาคืนทุน    เท่ากับ 1.83 ปี หรือ 1 ปี 10 เดือน 
 กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุดใช้ระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ  3.17 ปี หรือ 3 ปี 2 เดือน 
 กรณีท่ีแย่ที่สุดใช้ระยะเวลาคืนทุน    เท่ากับ  4.81 ปี หรือ 4 ปี 10 เดือน 
 6.7.2 มลูคา่ปจัจบุันสทุธ ิ(Net Present Value; NPV)  
 สูตร NPV  =  PV – I 
  NPV =   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
  PV =   มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการลงทุน 
  I =  เงินลงทุนเริ่มแรก 
 กฎการตัดสินใจ  ถ้ามูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่าเป็นบวก กิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนใน
โครงการ แต่ถ้ามูลค่าปัจจุบันสุทธินั้นมีค่าติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 
 สําหรับอัตราคิดลด (Discount Rate) ใช้ตามต้นทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซึ่งเท่ากับ 14.07%  
ตารางที่ 6.5 แสดงอัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนถัวเฉลี่ย สําหรับเงินลงทุนของโครงการเท่ากับ 
10,220,800 บาท 
 เนื่องจากสมมติฐานการดําเนินงานของบริษัทคือสามารถทํารายได้ได้อย่างต่อเนื่องสอดคล้อง
กับทิศทางของเศรษฐกิจ จึงกําหนด NPV สําหรับ 5 ปีข้างหน้าเพื่อการพิจารณาประกอบการตัดสินใจ 
 
ตารางที่ 6.14: แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีดีที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั PV สาํหรบัป ี PV สะสม เงนิลงทุน NPV 
ปีที ่2559 4,562,020 3,999,316 3,999,316 (10,220,800) (6,221,484) 

ปีที ่2560 6,801,406 5,227,040 9,226,356 (10,220,800) (994,444) 
ปีที ่2561 8,270,844 5,572,313 14,798,669 (10,220,800) 4,577,869 

ปีที ่2562 9,779,245 5,775,899 20,574,567 (10,220,800) 10,353,767 

ปีที ่2563 10,513,089 5,443,436 26,018,003 (10,220,800) 15,797,203 
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ตารางที่ 6.15: แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั PV สาํหรบัป ี PV สะสม เงนิลงทุน NPV 

ปีที ่2559 1,186,544 1,040,190 1,040,190 (10,220,800) (9,180,610) 
ปีที ่2560 3,351,382 2,575,616 3,615,805 (10,220,800) (6,604,995) 

ปีที ่2561 4,658,668 3,138,683 6,754,489 (10,220,800) (3,466,311) 

ปีที ่2562 5,997,297 3,542,173 10,296,662 (10,220,800) 75,862 
ปีที ่2563 6,553,390 3,393,195 13,689,857 (10,220,800) 3,469,057 

 
ตารางที่ 6.16: แสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิกรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั PV สาํหรบัป ี PV สะสม เงนิลงทุน NPV 

ปีที ่2559 (1,137,526) (997,217) (997,217) (10,220,800) (11,218,017) 

ปีที ่2560 1,358,886 1,044,336 47,119 (10,220,800) (10,173,681) 
ปีที ่2561 2,620,535 1,765,532 1,812,651 (10,220,800) (8,408,149) 

ปีที ่2562 3,863,372 2,281,817 4,094,468 (10,220,800) (6,126,332) 

ปีที ่2563 4,319,170 2,236,367 6,330,835 (10,220,800) (3,889,965) 
ปีที ่2564 4,504,894 2,044,824 8,375,659 (10,220,800) (1,845,141) 

ปีที ่2565 4,698,604 1,869,686 10,245,345 (10,220,800) 24,545 

 
 จากตารางด้านบนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิในกรณีที่ดีที่สุดและกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุดมีค่า
เป็นบวกในปีที่ 3 และปีท่ี 4 ของการดําเนินงานตามลําดับ อย่างไรก็ตามในกรณีท่ีแย่ที่สุดทาง
โครงการสามารถได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกในปีที่ 7 หากนักลงทุนพึงพอใจกับมูลค่าเงินลงทุนสุทธิ
ที่ได้รับกลับมาตามตารางข้างต้น นักลงทุนจึงตัดสินใจลงทุนกับทางโครงการ 
  6.7.3 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR) 
 อัตราผลตอบแทนภายในคืออัตราผลตอบแทนของโครงการที่ทําให้มูลค่าปัจจุบัน (Present 
Value; PV) ของกระแสเงินสดรับสุทธิมีค่าเท่ากับเงินลงทุน 10,220,800 บาท หรืออีกนัยก็คือ NPV 
มีค่าเท่ากับ 0 กฎการตัดสินใจ คือควรยอมรับลงทุนโครงการ ถ้า IRR มีค่าเกินกว่าต้นทุนของเงินทุน 
(Cost of Capital) ซึ่งเกินจากอัตราดอกเบี้ยสําหรับเงินกู้ระยะยาวจากธนาคาร และอัตรา
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ผลตอบแทนที่เจ้าของต้องการ ตามต้นทุนเงินลงทุนถัวเฉลี่ยซึ่งมีค่าเท่ากับ 14.07% ดังนั้นถ้า IRR ที่ได้
มากกว่า 14.07% จึงพิจารณาลงทุน  
 
ตารางที่ 6.17: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีที่ดีที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั IRR 

ปีที ่2558 (10,220,800) 
 

ปีที ่2559 4,562,020 
 

ปีที ่2560 6,801,406 6.89% 

ปีที ่2561 8,270,844 36.66% 

ปีที ่2562 9,779,245 51.43% 
ปีที ่2563 10,513,089 58.76% 

 
ตารางที่ 6.18: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีที่เป็นไปได้มากท่ีสุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั IRR 

ปีที ่2558 (10,220,800) 
 

ปีที ่2559 1,186,544 
 

ปีที ่2560 3,351,382 
 

ปีที ่2561 4,658,668 
 

ปีที ่2562 5,997,297 14.36% 
ปีที ่2563 6,553,390 24.48% 

 
ตารางที่ 6.19: แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีที่แย่ที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั IRR 

ปีที ่2558 (10,220,800) 
 

ปีที ่2559 (1,137,526) 
 

ปีที ่2560 1,358,886 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงอัตราผลตอบแทนภายในกรณีท่ีแย่ที่สุด 
 

 กระแสเงนิสดรบั IRR 

ปีที ่2561 2,620,535 
 

ปีที ่2562 3,863,372 
 

ปีที ่2563 4,319,170 1.81% 

ปีที ่2564 4,504,894 9.30% 
ปีที ่2565 4,698,604 14.12% 

 
 ผลตอบแทนของโครงการในกรณีที่ดีท่ีสุดสามารถทําผลตอบแทนได้มากกว่าที่คาดหวังไว้ได้ใน
ปีที่ 3 เนื่องจากมี IRR ที่ 36.66% ซึ่งมากกว่า 14.07% แล้ว และสําหรับกรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด
สามารถทําผลตอบแทนได้มากกว่าที่คาดหวังไว้ตั้งแต่ปีที่ 4 เช่นกันโดยมี IRR เท่ากับ 14.36% และ
สําหรับในกรณีที่แย่ที่สุดแล้วก็สามารถทําผลตอบแทนได้มากกว่าที่คาดหวังไว้ได้ในปีที่ 7 ที่ 14.12%
หากสังเกตจะพบว่าวิธีการคํานวณแบบอัตราผลตอบแทนภายในจะสอดคล้องกับวิธีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
และสรุปว่าภายใต้วิธีการคํานวณแบบอัตราผลตอบแทนภายในแล้ว นักลงทุนควรตัดสินใจลงทุนกับ
โครงการ 
 
ตารางที่ 6.20: แสดงสรุปการประเมินมูลค่าทางการเงินของโครงการเพื่อตัดสินใจลงทุน 
 

 กรณีทีด่ทีีสุ่ด กรณีทีเ่ปน็ไปได้มากทีส่ดุ กรณีทีแ่ย่ทีส่ดุ 

Payback Period (ป)ี 1 ปี 10 เดือน 3 ปี 2 เดือน 4 ปี 10 เดือน 
NPV (บาท) ปี 2563 15,797,203 3,469,057 (3,889,965) 

IRR (%) ป ี2563 58.76% 24.48% 11.81% 

 



บทที ่7 
บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุทางการวจิัย 
 7.1.1 สรุปผลวิจัย  
 ผลการศึกษาและวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจ านวน 150 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยอยู่ในช่วงอายุ 20 ถึง 30 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 
20,000 ถึง 40,000 บาท ต่อเดือน   
 ในด้านพฤติกรรม ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซล
รถยนต์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาศัยอยู่กรุงเทพ รองลงมา อาศัยอยู่ปริมณฑล และ
อาศัยอยู่ต่างจังหวัด ตามล าดับ โดยเป็นเจ้าของรถเองและผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยมีปัญหา
เกี่ยวกับการซ่อม อีกทั้งถ้าเบาะหรือคอนโซลเสียหายจะมีการเอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่องโดยตรง ทั้งนี้
การบริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสียหายซ่อม
คอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าวกลุ่มตัวอย่างมักทราบว่ามีบริการแบบนี้ ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างเคย
มีการใช้บริการและมีการรู้บริการภายหลังจะมีการใช้บริการแน่นอน และกลุ่มตัวอย่างเลือกรับ
ข่าวสารข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต (Internet) มากที่สุด และสถานที่บริการควรตั้งเป็นองตัวเอง 
รองลงมาตั้งร่วมกับศูนย์บริการ ตั้งร่วมกับคาร์แคร์ ตามล าดับ โดยจะใช้เวลา 3 – 6 ชั่วโมง และปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างนั้น ส าหรับการตัดสินใจเลือกการใช้บริการของผลงานการ
ซ่อมดูแลแล้วไม่แหมือนซ่อมมาก่อนได้รับความสนใจระดับมากท่ีสุด รองลงมาราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพได้รับความสนใจในระดับมาก มีหน้าร้านเชื่อถือได้ได้รับความสนใจในระดับมาก สะดวกสบาย
ในการเดินทางโดยได้รับความสนใจระดับมาก มีมีรับประกันในผลงานได้รับความสนใจระดับมาก มี
หลายสาขาได้รับความสนใจในระดับมาก และให้บริการรวดเร็วได้รับความสนใจระดับมาก โดย
ภาพรวมแล้วนั้นกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในระดับมากถึงมากท่ีสุด 
 7.1.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายร้อยละ 91.3 โดยอายุเฉลี่ย 20 
ถึง 30 ปี โดยมีรายได้ระหว่าง 20,000 ถึง 40,000 บาท ร้อยละ 48  
 ในด้านพฤติกรรม ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซล
รถยนต์จากการศึกษาวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างพบว่า อาศัยอยู่กรุงเทพร้อยละ 86  โดยเป็นเจ้าของรถเอง
ร้อยละ 62.7 นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างเคยมีปัญหาเกี่ยวกับการซ่อมร้อยละ 68.7 โดยถ้าเบาะหรือ
คอนโซลเสียหายจะมีการเอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่องโดยตรงรวมแล้วมีจ านวน 94 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
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62.7 อีกทั้งการบริการซ่อมที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่
เสียหายซ่อมคอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าวกลุ่มตัวอย่างมักทราบว่ามีบริการแบบนี้ร้อยละ 
85.3 และเคยมีการใช้บริการร้อยละ 58 และมีการรู้บริการภายหลังจะมีการใช้บริการแน่นอนร้อยละ 
60.7 และกลุ่มตัวอย่างเลือกรับข่าวสารข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต (Internet) มากที่สุดร้อยละ  และ
สถานที่บริการควรตั้งเป็นองตัวเอง รองลงมาตั้งร่วมกับศูนย์บริการ ตั้งร่วมกับคาร์แคร์ ตามล าดับ โดย
จะใช้เวลา 3 – 6 ชั่วโมง ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาวิจัยของชิน ธ ารงวิทวัส (2554) ท าการศึกษาวิจัย
เรื่องได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านคาร์แคร์และ ศึกษาปัจจัย ทางการตลาดบริการอันที่มีผล
ต่อการเลือกใช้บริการร้านคาร์แคร์ของผู้ใช้รถยนต์ส่วน บุคคลในเขตอ าเภอ เมืองขอนแก่น พบว่า 
ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในด้านต่างๆมากท่ีสุดดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์มีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดมีคุณภาพ ด้านราคามีความพึงพอใจในราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่ายมีความพึงพอใจในการมีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอด้านการส่งเสริมการขายมีความพึง
พอใจในการมีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิกด้านบุคลากรมีความพึงพอใจพนักงานมีอัธยาศัยดีด้าน
กายภาพมีความพึงพอใจบริเวณร้านมีความเย็นสบายทั้งภายนอกและภายใน ด้านกระบวนการมีความ
พึงพอใจความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการด้านความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการมีความพึง
พอใจมาตรฐาน การให้บริการมีความสม่ าเสมอในด้านพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ 
 ในด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างนั้น ส าหรับการตัดสินใจเลือกการใช้
บริการของผลงานการซ่อมดูแลแล้วไม่แหมือนซ่อมมาก่อนได้รับความสนใจระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ย 
4.12 รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพได้รับความสนใจในระดับมากมีค่าเฉลี่ย4.05 มีหน้าร้าน
เชื่อถือได้ได้รับความสนใจในระดับมากมีค่าเฉลี่ย 3.90 สะดวกสบายในการเดินทางโดยได้รับความ
สนใจระดับมากมีค่าเฉลี่ย 3.85 มีมีรับประกันในผลงานได้รับความสนใจระดับมากมีค่าเฉลี่ย 3.81 มี
หลายสาขาได้รับความสนใจในระดับมากมีค่าเฉลี่ย 3.80 และให้บริการรวดเร็วได้รับความสนใจระดับ
มากมีค่าเฉลี่ย 3.75 ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาวิจัยของ ธนาวดี ชะลูดดง (2553) ท าการศึกษาวิจัย
เรื่องปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ปัจจัยการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัด นนทบุรีโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ การบริการเป็นปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีอันดับที่หนึ่ง รองลงมาคือ ช่องทางการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ด้านราคา และการประชาสัมพันธ์ ตามล าดับ 3. ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่ต่างกัน มีผลต่อ
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีแตกต่างกัน 
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 7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
 จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ สามารถน าไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดตั้งโครงการจัดตั้ง
ศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ ทั้งนี้เพ่ือประสิทธิภาพที่มาก
ยิ่งขึ้น ควรท าการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจเลือกการใช้การบริการ ทัศนคติ
ต่อส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคาท่ีมีความคุ้มค่าในการจ่ายการดูแลภายในรถยนต์ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือผู้เชี่ยวชาญ ด้านลักษณะทาง
กายภาพและด้านกระบวนการต่างๆแบบเจาะลึกมากยิ่งขึ้น เพ่ือจะท าให้ได้ทราบถึงการรับรู้และการ
ตัดสินใจในการเลือกศูนย์บริการซ่อมแซมรถยนต์ด้วยเทคโนโลยี  
 นอกจากนี้ การท าวิจัยเพ่ิมเติมเพ่ือที่จะได้ข้อมูลที่เจาะลึกของกลุ่มตัวอย่างในเขตต่างๆ ของ
กรุงเทพมหานคร เพ่ือให้เกิดความหลากหลายและเป็นประโยชน์และควรมีกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 400 
ตัวอย่าง เพื่อให้ได้ผลทางการวิจัยที่ตรงกับความเป็นจริงและมีความแม่นย ามากยิ่งขึ้น และควรมีการ
ท าการวิจัยในการส ารวจความเปลี่ยนแปลงของข้อมูลของทางกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือที่จะได้ศึกษาคู่แขง่
ขัน รายละเอียดข้อมูลการให้บริการพร้อมกับเทคโนโลยีที่น ามาใช้  
 
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 
 โครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ มี
จุดประสงค์ เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของอุตสาหกรรมการบริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ เพ่ือ
ศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจและกลยุทธ์ทางการตลาดรวมถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรักษาภายในรถยนต์ของผู้บริโภค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้ที่
เลือกใช้บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจจัดตั้งโครงการ
ดูแลรักษาภายในรถยนต์  
 7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
 ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่ส าคัญท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง
ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเรื่อง ความเชี่ยวชาญของทางด้านบุคคลากรเนื่องจาก
บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถทางด้านการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะด้านนั้นยังไม่มีมากพอกับ
การรองรับ อีกท้ังการแข่งขันทางด้านอุตสาหกรรมของรถยนต์ยังมีการแข่งขันสูง ซึ่งการจ าหน่าย
สินค้าประเภทรถยนต์นั้นในปัจจุบันมีความง่ายมากขึ้นกว่าในอดีตมากจึงท าให้ผู้ประกอบการรายอื่นๆ
สามารถอาศัยช่องทางออนไลน์และการขายหน้าร้านหรืออาศัยการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซด์ซึ่ง
จะท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากข้ึนพร้อมกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีการ
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วพร้อมกับทางเทคโนโลยีที่พัฒนาอย่างรวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคมีโอกาส
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เลือกสินค้าที่ตรงกับความต้องการของตนเอง ซึ่งผู้บริโภคนั้นมีความต้องการสินค้าและการบริการที่
หลากหลายทาง  
 7.2.2 แนวทางการแก้ไข 
 จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการ
ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจทีค่รบวงจร เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจ ในปัจจุบันดังนั้นทางผู้วิจัยจึงมีการ
วางแผนเพื่อให้ธุรกิจได้ประสบความส าเร็จ ดังนี้ 
 ด้านผลติภณัฑ์และบริการ (Product/Service) 
 โครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ เป็น 
ศูนย์บริการดูแลรักษาภายในรถยนต์ทีส่ามารถท าให้รถยนต์กลับมามีสภาพเหมือนใหม่อีกครั้ง หรือ
หากมีการช ารุด ทางโครงการก็สามารถที่จะดูแลและซ่อมแซมให้กลับมาสู่สภาพใหม่ โดยที่ผู้บริโภคไม่
สามารถทราบว่ามีการผ่านการซ่อมแซมมาก่อน น้ ายาที่ใช้เป็นน้ ายาที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และ
ด าเนินการโดยผู้เชี่ยวชาญทุกขั้นยังใหความส าคัญกับสินคาที่น ามาใชกับรถยนตของผู้บริโภค โดยมี
การมุงเนนเลือกและคัดสรรผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมีตรายี่หอที่เปนที่รูจัก และมีการค านึงถึงสิ่งแวด    
ลอมเปนส าคัญ  
 เนื่องจากเปนการบริการในบริเวณบานและที่ท างานของกลุ่มผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะตองมี
ความมั่นใจไดวาการบริการของทางโครงการจะตองไมทิ้งสิ่งที่ท าลายสภาพแวดลอมไวที่บริเวณบาน
และท่ีท างานของผู้บริโภค โดยผลิตภัณฑของทางโครงการจะมีคุณภาพสูงเทียบเทาหรือดีกวาของคู ่
แขง แตมีตนทุนที่สามารถแขงขันได เชน น ้ายาลางรถจะสามารถขจัดคราบสกปรกและสามารถปอง
กันการเกิดไฟฟาสถิตซึ่งชวยลดปริมาณฝุนที่จะมาเกาะที่ผิวสีได และยังตองไมท าลายผิวสีดวยส าหรับ
ยาขัดเคลือบสีจะสามารถขจัดรอยขีดขวนเล็กๆ นอยๆ และชวยเพิ่มชั้นเคลือบผิวหนาของสีรถเพ่ือให
คงความเงางามอยูไดนานกวา พรอมทั้งเพ่ิมความมั่นใจใหลูกคาดวยการมีการรับประกันสินคานาน 6 
เดือน โดยทางโครงการได้ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงทาง
โครงการมีกระบวนการการผลิตด้วยรูปแบบของนิตยสารและนิตยาสารสื่อออนไลน์ ได้แก ่วางเนื้อหา
สาระและธีม ของรายเดือนในการจัดกิจกรรมและมีคอลัมน์ในหมวดต่างๆจากผู้เชี่ยวชาญทางด้าน
รถยนต์มาให้ค าแนะน าและมีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด (Event) ซึ่งจะเกี่ยวกับรถยนต์
อุปกรณ์ภายในรถยนต์ โดยมีการใช้เทคโนโลยีเพ่ือตอบโจทย์การเข้าถึงของกลุ่มเป้าหมายที่สนใจและ
ผู้บริโภคท่ัวไปที่มากกว่าในปัจจุบัน คือ รูปแบบเว็บไซต์  
 ด้านบคุคล (People) 
 การบริการของพนักงานทางโครงการนั้นจะตองมีการสรางความประทับใจใหแกลูกคาที่มาใช้
บริการ ซึ่งจะท าใหลูกคาสามารถจดจ าตราสินค้าและเมื่อตองการบริการเก่ียวกับรถยนตจะนึกถึง
โครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพไดเปนอันดับ
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แรก โดยพนักงานทุกคนจะไดรับการฝกอบรมและมีการสอนเปนอยางดี จากศูนยฝกอบรมพนักงาน
ภายใน เพ่ือใหพนักงานมีความรูความช านาญเกี่ยวกับการบริการดานดูแลรักษารถยนต พรอมที่จะให
ค าปรึกษาแกลูกคาได เพ่ือสื่อใหลูกคาไดรถูึงความเปนมืออาชีพดานการดูแลรักษารถยนต โดย
พนักงานจะถูกฝกใหปฏิบัติตามข้ันตอนในแผนปฏิบัติงานอยางเครงครดั เพ่ือใหการบริการของ
ทางการเปนไปในมาตรฐานเดียวกันทุกครั้ง และพยายามสรางใหพนักงานมีความส านึกในบริการ 
(Service Mind)  
 เนื่องจากการมีความส านึกในการบริการจะชวยใหการบริการตางๆออกมาจากใจของ
พนักงาน ได้แก่ พนักงานมีความสุภาพ เรียบรอย และเอาใจใสรถยนตของลูกคา เป็นต้น เพ่ือใหการ
ท างานที่ออกมาไม่ใชเพียงแคท าตามขั้นตอนให้ผ่านไปเทานั้น นอกจากนี้จะมีความส านึกในบริการ
และยังมีสวนชวยในการแกไขสถานการณที่อยูนอกเหนือแผนปฏิบัติงานที่ก าหนดไว หรือแมวา
พนักงานจะไมสามารถจดจ าขั้นตอนการปฏิบัติงานได พนักงานก็ยังสามารถบริการลูกคาไดอยางดี มี
ความเต็มใจ และสามารถสรางความประทับใจใหแกลูกคาได้ 
 ด้านราคา (Price) 
 นโยบายราคาของทางโครงการมีใชหลักการโดยคิดอัตราเฉลี่ยจากราคาที่ค่อนข้างสูง ดังนั้น
ทางโครงการจะมีการน าราคาตลาดบวกดวยมูลคาเพ่ิมของความสะดวกที่ลูกคาไดรับ โดยลูกคาจะ
ยอมจายสวนเพิม่เพ่ือคุณภาพของการบริการและผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้  
 นอกจากนี้ทางโครงการมีการก าหนดราคาของบริการเปนรายบริการทีจ่ะพิจารณาถึงสภาวะ
ตลาด และการสงเสริมการตลาด ได้แก่ คาบริการบางรายอาจมีราคาเทากับหรือถูกกวาตลาดเพื่อเป็น
การดึงดูดใหลูกคามาใชบริการเพื่อที่จะเสนอขายบริการอ่ืนๆ ซึ่งมีราคาแพงกวาราคาตลาดเพิ่มเติมได
เนื่องจากบริการของโครงการจะเนนในดานการบริการในรูปแบบครบวงจร ซ่ึงจะเนนใหมีการบริการ
ดูแลรักษารถยนตของลูกคาแบบเปนชุดบริการ ซึ่งสามารถเพ่ิมความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาและ
ประหยัดใหกับลูกคา และเปนการสรางความภักดีในบริการของทางโครงการ 
 ด้านสถานที่/ช่องทางการน าเสนอ (Place) 
 ลักษณะของศูนยบริการทางโครงการได้มีการจัดใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายหลากหลาย
ช่องทางเพ่ือให้สะดวกส าหรับลูกคามาใชบริการในศูนยบริการ ดังนี้  
 1. ตั้งอยูในเขตพ้ืนที่อาศัยของลูกคากลุมเปาหมาย มีความหนาแนนของประชากรสูง (ส าหรับ
การตั้งสาขาในปแรก) และตั้งอยูในจุดที่การคมนาคมสะดวก 
 2. มีการเนนความสวยงามและดูมีระดับของสถานที่ เนื่องจากเปนสถานที่ท่ีลูกคาจะเขาไปมา
บริการ 
 เมื่อพิจารณาถึงลักษณะผังเมืองของกรุงเทพมหานคร ตาม เขตท่ีอยูอาศัย จะพบวามีชุมชน
ที่อยูอาศัยกระจายตัวอยูทุกแหงแตความหนาแนนและศักยภาพการเติบโต จะอยูที่บริเวณชานเมือง
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โดยเฉพาะดานตะวันออก และตะวันตก รองลงไป เพ่ือให้ความสะดวกแก่การบริการให้กับลูกค้ามาก
ยิ่งขึ้นทางโครงการได้มีการน าระบบส าหรับทางโทรศัพท์มาใช้ในการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
ซึ่งทางลูกค้าจะสามารถโทรสอบถามรายละเอียดต่างๆ สามารถสอบได้ที่เบอร์ติดต่อทางเบอร์
ส่วนกลาง (CALL CENTER) และส าหรับช่องทางออนไลน์ โดยลูกค้าสามารถเข้าไปค้นหารายละเอียด
ข้อมูลที่หน้าเว็ปไซด์ของทางโครงการซึ่งภายในเว็ปไซด์ประกอบด้วย ราคาของการใช้บริการ 
รายละเอียดส าหรับการดูแลรถยนต์ภายในส่วนต่างๆ และรายการโปรโมชั่นในแต่ละเดือนของทาง
โครงการ เป็นต้น  
 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
 โครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ มี
การจัดท าแผนงานในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดกับทางกลุ่มเป้าหมาย 
เพ่ือที่จะให้ได้มีการครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด โดยกิจกรรมหลักในการส่งเสริม
การตลาดประกอบไปด้วยดังนี้ 
 1. การบริการของทางโครงการจะเปนบริการใหมส าหรับผบูริโภค ดังนั้นในการเลือกใชกล
ยุทธการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด จะอาศัยหลักของการได้รับการดูแล (Adoption 
Process) ในแตละชวงผบูริโภคจะมีความตองการที่จะรูจักในสินคา หรือ บริการในรูปแบบใหมที่
แตกตางกัน เปนชวงเวลาที่ผูบริโภคเริ่มรับรูถึงสินคา หรือบริการในรูปใหมที่เขามาในตลาด โดยที่ผู
บริโภคยังมีขอมูลเกี่ยวกับบริการเหลานั้นคอนขางนอยในชวงระยะเริ่มต้น ดังนั้นทางโครกงการจะมี
การเนนการใชขอมูลดานบริการแกลูกคามากท่ีสุด เกี่ยวกับลักษณะของการใหบริการและรูปแบบของ
บริการ โดยใชการโฆษณาผานทาง 2 ชองทางหลัก คือชองทางสื่อสารผานทางบุคคลโดยจะมีการ
โฆษณาและใหขอมูลในรูปแบบบริการของทางโครงการ และมีการประชาสัมพันธ์ผานทางสื่อตางๆ 
โดยในชวงสัปดาหที่ 1 ใชการแจกแผนพับ และมีตัวแทนขายของบริษัทฯ ออกไปตั้งจุดประชาสัมพันธ
ตามหางสรรพสินคาและจุดรับบัตรจอดรถตามอาคารส านักงานที่มีปริมาณรถยนตหนาแนน 
นอกจากนี้อาจเปลี่ยนรูปแบบจากการแจกแผนพับ เปนที่คั่นหนังสือแนะน าบริการและเบอรโทรศัพท
ติดตอ และจะมีการแจก 2 ชวง หางกันชวงละ 1 สัปดาห์  
 2. ชองทางสื่อสารอ่ืนๆ จะโฆษณาผานรายการวิทยุ 2 สถานี คือ Business Radio (FM 
96.5) และ Green Wave(FM 106.5) และจะเนนการโฆษณาผานทางสื่อสิ่งพิมพ โดยเลือกการลง
โฆษณา หรือท าเปนคอลัมนสัมภาษณพิเศษเกี่ยวกับภายในรถยนต์โดยจะมีการจัดท านิตยสารเกี่ยวกับ
รถยนต ฉบับ คือ แหลงรถและยานยนต และนิตยสารผูหญิง 1ฉบับ คือ แพรว ตลอดชวง 2 เดือน
แรก หลังจากนั้นจะลงโฆษณาในนิตยสารทั้ง 2 กลุม (กลุมหนังสือรถยนต และกลุมหนังสือผูหญิง) 
สลับกับกันเดือนเวนเดือน 
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 7.2.3 แนวทางในอนาคต 
 กรณีท่ีธุรกิจประสบความส าเร็จทางโครงการมีการวางแผนภายใต้สถานการณ์ปกติ หาก
รายได้และก าไรสุทธิเป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ ภายหลังจากปีที่ 5 ทางร้านมีแผนที่จะขยายกิจการ 
ดังนี้  
  7.2.3.1 ขยายสาขาและขยายธุรกิจโดยใช้การรวมตัวแบบถอยหลังโดยการเลือกท าเล
ที่ตั้งสาขาใหม่โดยมีการขยายให้ครบทุกพทื้นที่ของประทศไทยและมองหาโอกาสทางธุรกิจโดยการ
ขยายไปพ้ืนต่างๆ เพ่ือที่จะได้เกิดความสะดวกสบายในการใช้บริการแบบครบวงจรมากยิ่งขึ้น  
  7.2.3.2 เพ่ิมรายการการส่งเสริมการขายให้กับผู้ที่มาใช้บริการ โดยมีการจัดออกทริ
ปการท่องเที่ยวให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีมาใช้บริการโดยเป็นการเพ่ิมความหลากหลายซึ่งจะท าให้ได้รับความ
สนใจจากกลุ่มเป้าหมายและมีการจัดท าเรียลลิตี้ตามถ่ายการการท างานของผู้เชี่ยวชายทางด้าน
รถยนต์ เช่น นานาไรบีนากับกลุ่มลูกค้ามาท าเป็นรายการเพ่ิมยอดขายให้กับทางโครงการและเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ให้กับทางโครงการ 
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ภาคผนวก ก 
บทสรปุผูบ้รหิาร 

 โครงการจัดตั้งศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์ เป็นธุรกิจด้านดูแลรักษารถยนต์ ทั้ง
ภายในและภายนอกด้วยเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพ ผู้วิจัยได้ศึกษาเก็บข้อมูลและวางแผลกลยุทธ์ 
ด าเนินงานจัดตั้งโครงการศูนย์บริการดูแลซ่อมแซมภายในรถยนต์เป็นระยะเวลา 5 ปี นับจากปี 2559 
โดยใช้เงินลงทุนจ านวน 10,220,800 เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ 5,110,400 บาท เป็นเงินกู้ยืม 
จ านวน 5,110,400 บาท 
 ผู้ศึกษาวิจัยได้จัดท าสสมติฐานทางการเงินไว้เป็น 3 กรณีดังนี้ 
 กรณียอดเยี่ยม (Best Case) คือ  กรณีท่ีได้รับผลก าไรมากที่สุด 
 กรณีปกติ (Most Likely Case) คือ กรณีท่ีมีความเป็นไปได้มากที่สุด 
 กรณีย่ าแย่ (Worst Case)  คือ กรณีท่ีได้รับผลก าไรน้อยที่สุด 
 

 กรณีทีด่ทีีสุ่ด กรณีทีเ่ปน็ไปได้มากทีส่ดุ กรณีทีแ่ย่ทีส่ดุ 
Payback Period (ป)ี 1 ปี 10 เดือน 3 ปี 2 เดือน 4 ปี 10 เดือน 

NPV (บาท) ปี 2563 15,797,203 3,469,057 (3,889,965) 

IRR (%) ป ี2563 58.76% 24.48% 11.81% 
 
 ผลจากการศึกษาแผนธุรกิจของโครงการ พบว่า ธุรกิจดูแลรักษารถยนต์ เป็นธุรกิจที่มีการ 
ลงทุนสูง ผลตอบแทนสูงตามการลงทุน รวมถึงมีการแข่งขันกันสูงในตลาดธุรกิจ โครงการจึงมีการ 
สร้างตวามแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดโดยการจัดตั้งโครงการอยู่ในท าเลที่สะดวกสบายในการเดินทาง 
รวมไปถึงคุณภาพในการให้บริการ วัสดุอุปกรณ์ สิ่งอ านวยความสะดวกสบายต่างๆ เพื่อตอบสนองค 
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าให่ได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุด 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 โครงการจัดตั้ง ศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ 
แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเป็นไปได้ในการ 
จัดตั้งธุรกิจโครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมภายในรถยนต์ด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ 
ของนักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์สาขาธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่ง 
ข้อมูล ข้อเสนอแนะของท่านจะใช้เป็นส่วนหนึ่งในโครงการดังกล่าว ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จาก 
ท่านช่วยตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความเป็นจริงหรือตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพื่อ 
เป็นประโยชน์ในการศึกษา ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือท าแบบสอบถาม ฉบับนี้ 
โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่อง    (  )ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด  
 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
 [  ]  ชาย      [  ]  หญิง 
2. อายุ 
 [  ]  20 – 30 ปี     [  ]  31 – 40 ปี 
 [  ]  41 – 50 ปี     [  ]  51 – 60 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 [  ]  ระดับมัธยมศึกษา/ปวช   [  ]  ระดับอนุปริญญา/ปวส 
 [  ]  ระดับปริญญาตรี    [  ]  ระดับปริญญาโท 
 [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 
4. อาชีพ  
 [  ]  นักเรียน/นักศึกษา    [  ]  พนักงานบริษัท 
 [  ]  ข้าราชการ     [  ]  ธุรกิจส่วนตัว 
 [  ]  พนักงานรัฐวิสาหกิจ    [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………… 
5. รายได้ต่อเดือน 
 [  ]  20,000 – 40,000 บาท    [  ]  40,001 – 60,000 บาท 
 [  ]  60,001 – 80,000 บาท    [  ]  80,001 – 100,000 บาท 
 [  ]  มากกว่า 100,001 ขึ้นไป 
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สว่นที ่2 พฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้ริการซอ่มแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ 
6. ท่านอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลหรือไม่ 
 [  ]  อาศัยอยู่กรุงเทพ    [  ]  อาศัยอยู่ในปริมณฑล 
 [  ]  อาศัยอยู่ต่างจังหวัด    [  ]  อ่ืนๆ …….. 
7. ท่านเป็นเจ้าของรถเองหรือไม่ 
 [  ]  เป็นเจ้าของรถเอง     [  ]  ไม่ได้เป็นเจ้าของรถเอง 
8. ท่านเคยมีปัญหาเกี่ยวกับการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์หรือไม่ 
 [  ]  เคยมีปัญหา     [  ]  ไม่เคยมีปัญหา 
9. ถ้าเบาะหรือคอนโซลของท่านเสียหายท่านจะแก้ไขด้วยวิธีใด 
 [  ]  เอาเข้าศูนย์บริการเพ่ือเปลี่ยนใหม่  [  ]  เอาไปซ่อมที่ร้านรับซ่อมโดยตรง 
 [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 
10. ท่านรู้ไหมว่ามีบริการที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเบาะที่เสีย 
หาย ซ่อมคอนโซล ซ่อมหน้าปัดรถยนต์ที่แตกร้าว โดยสามารถท าออกมาได้ ให้เหมือนใหม่โดยที่ไม่ รู้
ว่าเคยผ่านการซ่อมแซมมาก่อน 
 [  ]  ทราบว่ามีบริการแบบนี้    [  ]  ไม่ทราบว่ามีบริการแบบนี้ 
11. ถ้าท่านเพ่ิงรู้ว่ามีบริการแบบนี้ท่านจะใช้บริการหรือไม่  
 [  ]  ใช้บริการแน่นอน    [  ]  อาจจะใช้บริการ 
 [  ]  ยังไม่แน่ใจ     [  ]  คิดว่าจะไม่ใช้บริการ 
 [  ]   ไม่ใช้บริการแน่นอน 
12. ถ้าท่านรู้ ท่านเคยใช้บริการหรือไม่ (ถ้าไม่เคยข้ามข้อที่เหลือไปได้เลย) 
 [  ]  เคยใช้บริการ     [  ]  ไม่เคยใช้บริการ 
13. ท่านใช้สื่อใดในการหาข้อมูลที่ให้บริการเกี่ยวกับการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ 
 [  ]  internet     [  ]  เพ่ือนแนะน า 
 [  ]  โทรทัศน์     [  ]  นิตยสาร 
 [  ]  หนังสือพิมพ์    [  ]  อ่ืนๆ ………….   
14. ท่านคิดว่าสถานบริการประเภทนี้ควรจะตั้งอยู่ที่ใด 
 [  ]  ตั้งร่วมกันกับศูนย์ซ่อมบริการ   [  ]  ตั้งร่วมกันกับศูนย์การค้า 
 [  ]  ตั้งร่วมกันกับคาร์แคร์   [  ]  ตั้งเป็นของตัวเอง 
15. ท่านคิดว่าถ้าท่านน ารถเข้ามาใช้บริการควรจะเสร็จในเวลาเท่าไหร่ 
 [  ]  น้อยกว่า 3 ชั่วโมง    [  ]  3 – 6 ชั่วโมง 
 [  ]  เสร็จภายใน 8 ชั่วโมง   [  ]  น ารถจอดไว้ข้ามคืน 
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16. ปัจจัยใดที่จะท าให้ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการซ่อมแซมเบาะและคอลโซลรถยนต์ 

ปจัจยั 

ระดบัความส าคญั 
ส าคัญ 
มากที่สุด 
(5) 

ส าคัญ 
ปานกลาง 
(4) 

ไม่มีผลต่อ 
การ
พิจารณา 
(3) 

ไม่มี
ความส าคั
ญ 
(2) 

ไม่มี
ความส าคั
ญเลย 
(1) 

มีหน้าร้านเชื่อถือได้      

สะดวกสบายในการเดินทาง      

มีหลายสาขา      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

ให้บริการได้รวดเร็ว      

มีรับประกันในผลงาน      

ผลงานการซ่อมดูแล้วไม่เหมือนซ่อมมา
ก่อน 
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แบบสอบถาม 
 โครงการจัดตั้ง ศูนย์บริการซ่อมแซมเครื่องหนังด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ 
แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเป็นไปได้ในการ 
จัดตั้งธุรกิจโครงการจัดตั้งศูนย์บริการซ่อมแซมเครื่องหนังด้วยเทคโนโลยีต่างๆที่มีประสิทธิภาพ ของ
นักศึกษาปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์สาขาธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่ง 
ข้อมูล ข้อเสนอแนะของท่านจะใช้เป็นส่วนหนึ่งในโครงการดังกล่าว ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จาก 
ท่านช่วยตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความเป็นจริงหรือตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพื่อ 
เป็นประโยชน์ในการศึกษาของทางผู้ศึกษา  ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือท า 
แบบสอบถามฉบับนี้ 
โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่อง    (  )ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด  
 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
 [  ]  ชาย      [  ]  หญิง 
2. อายุ 
 [  ]  20 – 30 ปี     [  ]  31 – 40 ปี 
 [  ]  41 – 50 ปี     [  ]  51 – 60 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 [  ]  ระดับมัธยมศึกษา/ปวช   [  ]  ระดับอนุปริญญา/ปวส 
 [  ]  ระดับปริญญาตรี    [  ]  ระดับปริญญาโท 
 [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 
4. อาชีพ  
 [  ]  นักเรียน/นักศึกษา    [  ]  พนักงานบริษัท 
 [  ]  ข้าราชการ     [  ]  ธุรกิจส่วนตัว 
 [  ]  พนักงานรัฐวิสาหกิจ    [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………… 
5. รายได้ต่อเดือน 
 [  ]  20,000 – 40,000 บาท    [  ]  40,001 – 60,000 บาท 
 [  ]  60,001 – 80,000 บาท    [  ]  80,001 – 100,000 บาท 
 [  ]  มากกว่า 100,001 ขึ้นไป 
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6. ท่านอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลหรือไม่ 
 [  ]  อาศัยอยู่กรุงเทพ    [  ]  อาศัยอยู่ในปริมณฑล 
 [  ]  อาศัยอยู่ต่างจังหวัด    [  ]  อ่ืนๆ …….. 
7. ท่านมีกระเป๋าหรือเครื่องหนังที่เป็น Brandname หรือไม่ ? 
 [  ]   มี      [  ]  ไม่มี 
8. ท่านเคยมีปัญหาเกี่ยวกับการดูแลซ่อมแซมผลิตภัณฑ์เครื่องหนังของท่านหรือไม่  
 [  ]  เคยมีปัญหา     [  ]  ไม่เคยมีปัญหา  
9. ถ้าเครื่องหนังของท่านเกิดการช ารุด ฉีกขาด เป็นรอย เลอะคราบต่างๆ ท่านจะแก้ไขโดยวิธีใด 

[  ]  ไปร้านที่บริการซ่อมแซมเครื่องหนังโดยตรง [  ]  ไปร้านที่ซื้อมาเพ่ือซ่อมแซม 
[  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 

10. ท่านรู้ไหมว่ามีบริการที่ใช้เทคโนโลยีและกรรมวิธีจากประเทศสหรัฐอเมริกาเพ่ือซ่อมเครื่องหนัง ที่
เสียหาย โดยสามารถท าออกมาได้ ให้เหมือนใหม่โดยที่ไม่ รู้ว่าเคยผ่านการซ่อมแซมมาก่อน 
 [  ]  ทราบว่ามีบริการแบบนี้   [  ]  ไม่ทราบว่ามีบริการแบบนี้ 
11. ถ้าท่านรู้ ท่านเคยใช้บริการหรือไม่ (ถ้าไม่เคยข้ามข้อที่เหลือไปได้เลย) 
 [  ]  เคยใช้บริการ     [  ]  ไม่เคยใช้บริการ 
12. ท่านรู้จักร้านซ่อมแซมเครื่องหนังที่ไหนบ้าง  
 [  ]   ร้าน HISOCIETYBRANDNAME  [  ]   ร้าน MOMOKOSITE  
 [  ]  ร้าน Brandnameaccessory   [  ]  ร้าน The Bag and Shoe Spa 
 [  ]  อ่ืนๆ ………… 
13. ท่านใช้สื่อใดในการหาข้อมูลที่ให้บริการผลิตภัณฑ์ดูแลเครื่องหนัง 
 [  ]  internet     [  ]  เพ่ือนแนะน า 
 [  ]  โทรทัศน์     [  ]  นิตยสาร   
 [  ]  อ่ืนๆ ………….   
14. ท่านคิดว่าสถานบริการประเภทนี้ควรจะตั้งอยู่ที่ใด 
 [  ]  ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า   [  ]  ตั้งเป็นของตัวเอง 
 [  ]  ตั้งร่วมกับร้านกระเป๋าหรือร้านเครื่องหนัง [  ]   อ่ืนๆ ………… 
15. ท่านคิดว่าถ้าท่านน าเครื่องหนังของท่านเข้ามาใช้บริการควรจะเสร็จในเวลาเท่าไหร่ 
 [  ]  น้อยกว่า 1 อาทิตย์    [  ]  1 – 2 อาทิตย์ 
 [  ]  2 – 4 อาทิตย์     [  ]   มากกว่า 1 เดือนขึ้นไป 
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16. ปัจจัยใดที่จะท าให้ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการผลิตภัณฑ์ดูแลเครื่องหนัง 

ปจัจยั 

ระดบัความส าคญั 
ส าคัญ 
มากที่สุด 
(5) 

ส าคัญ 
ปานกลาง 
(4) 

ไม่มีผลต่อ 
การ
พิจารณา 
(3) 

ไม่มี
ความส าคั
ญ 
(2) 

ไม่มี
ความส าคั
ญเลย 
(1) 

มีหน้าร้านเชื่อถือได้      

สะดวกสบายในการเดินทาง      

มีหลายสาขา      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

ให้บริการได้รวดเร็ว      

มีรับประกันในผลงาน      

ผลงานการซ่อมดูแล้วไม่เหมือนซ่อมมาก่อน      
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