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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาวิเคราะห์โครงสร้าง 
โอกาส ปัญหาอุปสรรคก่อนที่จะเริ่มท าการประกอบการ เป็นเครื่องมือในการวางแผนธุรกิจให้สามารถ
ด าเนินไปได้อย่างต่อเนื่องและมีประสิทธิภาพที่สุด 
 แผนธุรกิจนี้ด าเนินขึ้นเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งธุรกิจบริการร้านซักรีด 
Washer Washing ร้านซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม โดยเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและ 
วีธีการในการจัดท าแผนคือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม การวิเคราะห์การแข่งขัน และการส ารวจ 
ในรูปแบบของแบบสอบถามกับตัวอย่าง จ านวน 200 คน โดยใช้วิธีสุ่มแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นคือ สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละและค่าเฉลี่ย 
ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่า เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ใช้เงินลงทุนไม่สูง มีโครงสร้างไม่
ซับซ้อน จึงท าให้การบริหารและการด าเนินงานนั้นง่ายและคล่องตัว และเนื่องจากเป็นเจ้าของแต่เพียง
ผู้เดียวจึงมีอ านาจในการตัดสินใจทันที และผลการวิจัยภายนอกพบว่า กระแสนิยมของการรักษา
สิ่งแวดล้อมเป็นกระแสนิยมที่ผู้บริโภคก าลังตื่นตัวมาก และความเร่งรีบของการใช้ชีวิตในเมือง ท าให้มี
เวลาน้อยลง ในเรื่องการแข่งขันพบว่ามีความรุนแรงมาก แต่ทางร้านเน้นสร้างความแตกต่างของธุรกิจ 
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งจึงพบว่าได้เปรียบในเรื่องของการบริการรับ-ส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน ซึ่งเป็น
บริการที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด และมีมาตรฐาน ASTM WK35985 คือ การซักรีดที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม เป็นสิ่งที่ส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด และข้อเสียเปรียบคือ ราคาท่ีสูงกว่า
บริการซักรีดทั่วไป จึงเป็นที่มาของการสร้างกลยุทธ์บริการรับ-ส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน  
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ABSTRACT 
 

 The purpose of establishing this business plan is to study and analyze 
business structure, opportunities, problems and obstacles before starting a business. 
It is a planning tool to keep the business continuity with maximum efficiency. 
 This business plan investigates the possibilities of establishing a new laundry 
“Washer Washing” which is an environmentally friendly laundry. The techniques and 
methods of the planning are Business Environment Analysis, Competitive Analysis, 
and a Simple Random Sampling survey using questionnaires responded by 200 
representative samples. The statistics used to analyze the preliminary data is the 
Descriptive Statistics which are the Percentage and Mean. The Internal Environment 
Analysis shows that this is a small business with low investment and non-complex 
organizational structure which enable a flexible management and operation. 
Furthermore, because this is a sole proprietorship, the owner could have complete 
control and direct decision making power over the business. The External 
Environment Analysis indicates that customers are mindful of the trend in 
environmental protection and the city rush causes them to have less available time. 
As for business competition, the analysis finds a severe competition in the business. 
According to this, the laundry has created differentiation strategies to gain 
competitive advantages when compared with other rivals. These strategies are free 
home delivery, which is the customers’ most needed service, and the standard ASTM 
WK35985, which guarantees an eco-friendly laundry. These strategies influence 
customers’ purchase decision. However, the disadvantage is the higher service price 
than other laundries. Therefore, the free home delivery service strategy is promoted 
to solve this problem. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ได้ เนื่องจาก
ความอนุเคราะห์จากท่าน ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรีสวัสดิ์ เป็นที่ปรึกษาเรื่อง 
การวิเคราะห์การแข่งขัน และการจัดท ากลยุทธ์ และท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์ประจวบ เพิ่มสุวรรณ 
เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการวิเคราะห์โครงสร้างธุรกิจ และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ  
ซึ่งได้ให้ค าปรึกษาแนะน าธุรกิจฉบับนี้ให้ลุล่วงเป็นอย่างดี ขอขอบคุณโปรแกรมทางการเงินจาก
อาจารย์ศิริวรรณ ว่องวีรวุฒิ ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้  
 อีกท้ังข้าพเจ้าขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านส าหรับความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา อีกทั้ง
ทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม เพ่ือเป็นหนึ่งในการท างานวิจัย อีกท้ังขอบพระคุณ
ผู้ที่เคยท างานวิจัยต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง ที่ท าให้งานของข้าพเจ้าด าเนินไปอย่างราบรื่น 
 สุดท้าย ข้าพเจ้าต้องขอขอบคุณบิดา มารดาที่เป็นที่ปรึกษาและเป็นก าลังใจในการท างาน
วิจัยครั้งนี้ รวมทั้งพ่ีน้อง และเพ่ือน ๆ ที่คอยช่วยเหลือ จนงานวิจัยเล่มนี้สามารถส าเร็จได้  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 Washer Washing ร้านซักรีดเพ่ือสิ่งแวดล้อมที่มีการรับสง่เสื้อผ้าถึงบ้าน เกิดขึ้นจากปัญหา
ของตนเอง เพราะตนเองเป็นผู้ชายที่มีนิสัยไม่ชอบทํางานบ้าน ไม่ชอบการซัก และผู้ชายส่วนใหญ่เป็น
แบบน้ีทุกคน เพราะฉะน้ันจะมีการส่งเสื้อผ้าที่ร้านซักรีดเป็นประจําทุกอาทิตย์และจะต้องหาเวลาว่าง
ไปรับ ซึ่งร้านทีใ่ช้บริการอยู่ไกลจากที่พักอาศัย เพราะร้านซักรีดแถบที่พักอาศัยซักไม่ได้คุณภาพ  
มีกลิ่นอับบ้าง รีดไม่เรียบบ้าง จึงต้องใช้บริการร้านซักรีดทีไ่กลออกไป และทํางานประจําวันจันทร์– 
วันเสาร์ และพกัผ่อนในวันอาทิตย์ก็อยากที่จะอยู่บ้านแต่ก็ต้องไปรับเสื้อผ้าที่นําไปซักไว้ จึงเกิด
ความคิดว่า “ถ้าร้านซักรีดมบีริการส่งถึงบ้านคงจะดีมาก” จึงเป็นที่มาของการสร้างร้าน Washer 
Washing ร้านซักรีดคุณภาพที่สามารถรับสง่ถึงบ้าน ในปัจจุบันประชาชนทํางานนอกบ้านพอสมควร 
ทําให้เวลาที่จะทํางานบ้านลดลง จึงต้องอาศัยบริการต่าง ๆ จากร้านภายนอก เพราะงานประจําที่ทํา 
ก็สร้างความเหน็ดเหน่ือยแล้ว Washer Washing จึงอยากให้คุณได้มีเวลาพักผ่อนมากขึ้น หรือ
สามารถนําเวลาที่น้อยนิดของคุณไปใช้กับสิ่งอ่ืน ไม่ต้องกังวลใจการไปรับเสื้อผ้าที่ร้านซักรีดอีกต่อไป 
 ในปัจจุบันร้านซักรีดมีอยู่เป็นมากแต่ร้านซักรีดที่จะมองเห็นถึงปัญหาของลูกค้าและเข้าใจ 
ความลูกค้ามีจาํนวนไม่มาก เพราะบางร้านก็บริการไม่ได้มาตรฐาน บรกิารไม่ทันเวลา และอีกมากมาย 
Washer Washing จึงสร้างขึ้นเพ่ือแก้ไขปัญหาเหล่าน้ัน เพราะ Washer Washing ไม่เพียงจะทําการ
รับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านเพียงอย่างเดียวแต่เราให้ความสําคัญกับมาตรฐานการซักรีด ซึ่งใช้มาตรฐาน 
ASTM WK35985 เป็นมาตรฐานการซักผ้าแบบเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และความตรงต่อเวลาของ 
การรับเสื้อผ้า เพราะเราเข้าใจปัญหาที่ว่าบางคร้ังลูกค้าเอาเสื้อผ้ามาซัก เพ่ือต้องการนําชุดไปใช้แต่ 
บางร้านกลับให้บริการไม่ทันหรือเกิดปัญหา แต่ทางร้านของเรามีการรับประกันว่าจะไม่เกิดเหตุการณ์
แบบน้ัน เมื่อคณุมาใช้บริการ WASHER WASHING เพราะเราเล็งเห็นถึงความสําคัญของลูกค้าเป็น
อันดับแรก 
 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 ธุรกิจ: ร้านซักรีด Washer Washing 
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ภาพที่ 1.1: Logo ร้านซักรีด Washer Washing 

 
 
 ทําเลที่ต้ัง: อยู่ในย่านชุมชน เขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 ที่ต้ัง: 13/1–2 ซอยวัดพระยายัง ถนนเพชรบุรี แขวงถนนเพชรบุรี เขตราชเทวี กทม.  
 
ภาพที่ 1.2: แผนที่แสดงที่ต้ัง 
 

 
 
 ประเภทของบริการ: บริการซักรีดเสื้อผ้าทุกประเภท 
 
1.2 รายละเอียดของธุรกิจสินค้าและบริการ 
 รายละเอียดธุรกิจ/ บริการ 
 ช่ือธุรกิจ: Washer Washing 
 ประเภทของธุรกิจ: ร้านซักรีดเสื้อผ้า 
 สถานที่ต้ัง: 13/1–2 ซอยวัดพระยายัง ถนนเพชรบุรี แขวงถนนเพชรบุรี เขตราชเทวี กทม. 
 ประเภทของบริการ: บริการซักรีดทุกประเภท 
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 รายละเอียดของการบริการ 
 ประเภทบริการซักรีด 
 ร้านซักรีดเสื้อผ้า Washer Washing ต้องการแก้ไขปัญหาของกลุ่มลูกค้าที่พบปัญหา
เก่ียวกับร้านซักรีดต่าง ๆ โดยเราจะรักษามาตรฐาน ASTM WK35985 และคุณภาพของการบริการ
ซักรีด รวมถึงบริการซักให้ตรงตามเวลาที่ลูกค้าต้องการใช้งาน และมีบรกิารส่งตรงถึงบ้านให้กับลูกค้า
ที่ไม่สะดวกหรอืไม่มีเวลามารับที่ร้าน โดยที่ร้านจะมีบริการดังต่อไปน้ี 
 
ภาพที่ 1.3: บริการของร้าน Washer Washing 
 

 
 
 1) บริการซักรีดแห้งรายช้ิน 
 บริการซักแห้งของทางร้านจะไม่เหมือนร้านอ่ืน เพราะเราใช้นํ้ายาซักแห้งสูตรพิเศษเพ่ือ
สิ่งแวดล้อมและไม่ทําลายเส้นใยของเนื้อผ้า เพราะบริการซักแห้งเป็นบริการสําหรับเสื้อผ้าที่ต้องการ
การดูแลเป็นพิเศษ บริการลักษณะน้ีจึงมีราคาสูงกว่าบริการซักรีดทั่วไป เพราะต้องใช้นํ้ายาสําหรับ 
ซักแห้งโดยเฉพาะ และเครื่องซักผ้าที่มีการซักแห้งโดยเฉพาะ เพ่ือให้เน้ือผ้าไม่ได้รับความเสียหาย 
จากการซัก ราคาประมาน 100–500 ต่อช้ิน 
 2) บริการซักรีดธรรมดา (เสือ้ผ้าทั่วไป)  
 เป็นการซักรีดแบบปกติโดยใช้น้ํายาซักท่ัวไปแต่ก็เป็นนํ้ายาพิเศษ โดยคิดราคาเป็นรายตัว 
ส่วนใหญ่จะเป็นเสื้อผ้าทั่วไปราคา 15–30 บาทต่อช้ิน 
 3) บริการซักรีดพิเศษ (เสื้อผา้ที่ต้องดูแลเป็นพิเศษ)  
เป็นบริการซักรีดสําหรับที่ต้องดูแลพิเศษ คอื จะมีการตรวจสอบประเภทเน้ือผ้าอย่างถี่ถ้วนและ 
ใช้นํ้ายาซักท่ีตรงตามประเภท และมีการพิถีพิถันทุกข้ันตอนของบริการ จึงทําให้เป็นบริการที่ม ี
ราคาสูงที่สุดในร้าน ในราคาบริการที่ 400–1,500 บาทต่อช้ิน 
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 4) บริการซักรีดเหมา 
 เป็นบริการซักรีดเหมาแบบเหมารวมโดยคิดตามนํ้าหนักของผ้า โดยเราจะซักผ้ารวม 
ตามนํ้าหนัก คิดนํ้าหนักตามกิโลในการซักผ้าเริ่มต้นที่ 3 กิโลกรัมเป็นต้นไป ราคาคิดตามกิโลกรัม  
กิโลกรัมละ 150 บาท 
 5) บริการรับ–ส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน 
 การรับส่งถึงบ้านเป็นบริการเสริมสําหรับทุกท่าน เป็นบริการเสริมให้กับลกูค้าไม่ต้องมาส่ง
สินค้าที่ร้าน โดยรับส่งเสื้อผ้าฟรีภายใน 5 กิโลเมตร จากที่ต้ังของร้าน ถ้าเกินจากน้ันคิดตามระยะทาง 
กิโลเมตรละ 50 บาท เมื่อลูกค้าใช้บริการเกิน 3,000 บาท  
 อุปกรณ์ วัสดุสิ้นเปลือง และรถขนส่ง 
 อุปกรณ์ที่ใช้ในร้านมีดังน้ี 

 
ภาพที่ 1.4: เครื่องซักผ้า  
 

 
 
 เคร่ืองซักผ้า: ใช้สําหรับการซักผ้าทั่วไป แยกตามประเภทของเน้ือผ้า 
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ภาพที่ 1.5: เคร่ืองซักผ้าแห้ง 
 

 
 เคร่ืองซักผ้าแห้ง: ใช้สําหรับการซักผ้าแห้ง เป็นผ้าชนิดพิเศษที่ต้องใช้การซักพิเศษ เพราะ
เป็นเน้ือผ้าที่ถูกทําลายได้ง่าย จึงต้องใช้เคร่ืองซักแห้งและใช้นํ้ายาซักแห้งโดยเฉพาะ 
 
ภาพที่ 1.6: ตะกร้าใส่ผ้า 
 

 
 
 ตะกร้าใส่ผ้า: ตะกร้าสําหรับแยกประเภทเสื้อผ้าก่อนที่จะนําไปซัก หรือใช้ใส่เสื้อผ้าทีซ่กัแล้ว
และจะนําไปตาก ซึ่งจะมีการแยกกันสําหรับตะกร้าก่อนซักและตะกร้าหลงัซักเสร็จ 
 
ภาพที่ 1.7: กะละมังซักผ้า 

 
 
 กะละมังซักผ้า: ใช้ซักผ้าที่ไม่สามารถซักเคร่ืองได้  
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ภาพที่ 1.8: เตารีด 
 

 
 
 เตารีด: ใช้รีดผา้เพ่ือให้ผ้าเรียบ 
 
ภาพที่ 1.9: โต๊ะรีดผ้า 
 

 
 
 โต๊ะรีดผ้า: ใช้คู่กับเตารีด ใช้สําหรับรองเสื้อผ้าที่ต้องการรีด 
 
ภาพที่ 1.10: ไม้แขวนเสื้อ 
 

 
 
 ไม้แขวนเสื้อ: ใช้แขวนเสื้อที่รดีเสร็จเรียบร้อยแล้ว เพ่ือเตรียมส่งมอบให้ลกูค้า 
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ภาพที่ 1.11: ถงุใส่เสื้อ 
 

 
 
 ถุงใส่เสื้อ: ใช้ใส่เสื้อผ้าที่รีดเสร็จเรียบร้อยแล้ว และใส่เพ่ือป้องกันฝุ่นหรือสิ่งสกปรก และ
ป้องกันการยับ จะใสใ่ห้กับเสือ้ผ้าที่ทําการซกัแห้งเท่าน้ัน 
 
 วัสดุสิ้นเปลืองที่ใช้มีดังน้ี 
 
ภาพที่ 1.12: นํ้ายาซักผ้า 
 

 
 
 ผงซักฟอก: ใช้ทําความสะอาดผ้า ขจัดคราบสกปรก เพ่ือให้ผ้าสะอาด 
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ภาพที่ 1.13: นํ้ายาซักแห้ง 
 

 
 
 นํ้ายาซักแห้ง: ใช้สําหรับซักผา้ชนิดพิเศษที่เป็นผ้าชนิดพิเศษที่ต้องใช้การซักพิเศษ เพราะ
เป็นเน้ือผ้าที่ถูกทําลายได้ง่าย จึงต้องใช้เคร่ืองซักแห้งและใช้นํ้ายาซักแห้งโดยเฉพาะ 
 
ภาพที่ 1.14: นํ้ายาปรับผ้านุ่ม 
 

 
 
 นํ้ายาปรับผ้านุ่ม: ใช้สําหรับปรับผ้านุ่ม และช่วยให้เสื้อผ้ามกีลิ่นหอม น่าสวมใส่ 
 
ภาพที่ 1.15: นํ้ายารีดผ้า 
 

 
 
 นํ้ายารีดผ้า: ช่วยในการรีดผ้าให้เรียบขึ้น 
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ภาพที่ 1.16: รถบริการรับส่งเสื้อผ้า 
 

 
 
 รถบริการรับสง่เสื้อผ้า: รถทีบ่ริการรับส่งเสื้อผ้าจากบ้านลูกค้ามาซักท่ีร้านและบริการสง่ 
กลับคืนถึงบ้านลูกค้าเช่นเดียวกัน 
 
 จุดเด่น 
 บริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านฟรี เพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าที่ไม่มีเวลาที่จะนําเสื้อผ้า
มาส่งที่ร้านซักรีด ช่วยให้ลูกค้ามีเวลาว่างมากข้ึน สามารถไปทําอย่างอ่ืนได้ ไม่ต้องเป็นห่วงเร่ืองของ
การมารับเสื้อผ้า 
 คุณภาพและมาตรฐานในการซักรีด เราใช้ผลิตภัณฑ์เพ่ือสิ่งแวดล้อมในการซักรีด และรกัษา
มาตรฐาน ASTM WK35985–New Practice for Sustainable Laundry Best Management 
Practices (สถาบันรับรองมาตรฐานไอเอสโอ, 2555) สําหรับการซักรีด ซึ่งเป็นแนวคิดในการซักรีด
เสื้อผ้าอย่างย่ังยืน เพ่ือลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม โดยใช้ผงซักฟอกที่มอุีณหภูมิตํ่า  
 การบริการหลังการขาย เรายินดีรับผิดชอบเม่ือมีการชํารุดที่เกิดจากบริการของทางร้าน
ให้กับลูกค้าทุกท่าน และยืนยันที่จะส่งมอบเสื้อผ้าให้ตรงเวลากับลูกค้าตามกําหนด และสําหรับลูกค้า 
ที่ใช้บริการรับ–ส่งก็จะส่งถึงบ้านให้ทันเวลาที่กําหนด นอกจากเกิดปัญหาไฟไหม้ นํ้าท่วม หรือปัญหา
ต่าง ๆ ที่ไม่ได้เกิดจากทางร้านจะคิดราคาค่าแค่ครึ่งเดียวจากราคาค่าบริการจริง 
 
1.3 วิสัยทัศนแ์ละพนัธกิจ 
 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําในบริการซักรีด มมีาตรฐาน ASTM WK35985 และคุณภาพในการซักรีดเป็นเลิศ
ระดับประเทศ 
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 พันธกิจ 
 1) คัดเลือกพนกังานที่ช่ียวชาญทางด้านการซักรีดโดยเฉพาะ  
 2) ทําให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงบริการและคุณภาพของร้าน 
 3) ความซื่อสัตย์ที่มีต่อลูกค้า 
 4) สร้างบริการที่ประทับใจให้กับลูกค้าในทกุ ๆ ด้าน 
 
1.4 เปา้หมาย 
 เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 
 1) ทําการประชาสัมพันธ์และโฆษณาให้ลูกค้ารับทราบเก่ียวกับบริการของร้าน Washer 
Washing โดยการฝากใบปลวิและโบชัวร์ตามบ้านในพ้ืนที่เขตราชเทวี และกระตุ้นให้ลูกค้าต้องการ
ทดลองใช้บริการด้วยการตลาดแบบ Viral Marketing เพ่ือให้ลูกค้าสามารถจดจําแบรนด์ได้ 
 2) สร้างแฟนเพจของร้าน เพ่ือให้ข้อมูล ความรู้ต่าง ๆ เร่ืองการซักรีด  
 3) สร้างรายได้จากการบริการให้มากกว่าเงินลงทุนร้อยละ 5 
 4) สร้างความประทับใจใหล้กูค้าที่มาใช้บรกิารทุกครั้ง 
 เป้าหมายระยะกลางภายใน 2–5 ปี 
 1) เน้นการะประชาสัมพันธ์และโฆษณา เพ่ือตอกยํ้าการรับรู้ เพ่ือให้ลูกจดจําแบรนด์ และ
กลายเป็นร้านซักรีดในใจที่ลกูค้านึกถึงเป็นร้านแรก 
 2) ขยายสาขา 2–3 ร้าน โดยเริ่มทีละร้านไปในย่านชุมชน เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า และให้บรกิาร
ได้ทั่วถึงมากขึ้น 
 3) สร้างกําไรให้เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5–10 ต่อปี ของเงินลงทุนทั้งหมด 
 4) เพ่ิมบริการใหม่ ๆ กับกลุม่ลูกค้าเฉพาะสาขา 
 เป้าหมายระยะยาวภายใน 6–10 ปี 

 1) ทําการประชาสัมพันธ์และโฆษณา เพ่ือสร้างการจดจําและเพ่ิมการรับรู้ในวงกว้างมากข้ึน  
 2) ขยายสาขาจากเดิมไปตามพ้ืนที่ในเขตปริมณฑลที่มีประชากรจํานวนมาก 
 3) สร้างกําไรให้เพ่ิมขึ้นร้อยละ 10–20 ต่อปี ของเงินลงทุนทั้งหมด 
 4) เพ่ิมบริการใหม่ ๆ กับกลุม่ลูกค้าเฉพาะสาขา 
 
1.5 วัตถุประสงค ์
 1) เพ่ือใหลู้กค้าได้รับบริการท่ีดีที่สุดในการซักรีด 
 2) เพ่ือให้ร้านซักรีด Washer Washing เป็นที่รู้จัก 
 3) เพ่ือสร้างกําไรในการทําธุรกิจ 
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 4) เพ่ือสร้างร้านซักรีดรูปแบบใหม่และตอบสนองชีวิตของลูกค้าที่มีเวลาจํากัด 
 
1.6 โครงสร้างของการบริหารงาน  
 
ภาพที่ 1.17: โครงสร้างของการบริหารงาน  
 

 
 

 ทุนจดทะเบียน: 800,000 บาท 
 จํานวนพนักงาน: 5 คน 
 ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 
 1) เจ้าของร้าน    1 คน 
 2) ฝ่ายบริการซักรีด  3 คน 
 3) ฝ่ายขนส่ง    1 คน 
 
ตารางที่ 1.1: ค่าตอบแทน 
 

ตําแหน่ง เงินเดือน จํานวน รวม 
1. เจ้าของร้าน 20,000 1 20,000 
2. พนักงานซักรดี 12,000 3 36,000 
3. พนักงานขนสง่ 10,000 1 10,000 
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 ส่วนงานและภาระหนา้ท่ี 
 1) ส่วนของผู้จัดการร้านและเจ้าของกิจการ 

 ผู้จัดการร้าน จะทําหน้าที่ควบคุมดูแลการดําเนินงานทั้งหมดของร้านไม่ว่าจะเป็นการตลาด 
การเงิน การควบคุมมาตรฐานการบริการ ควบคุมการขนสง่ รับลูกค้าที่หน้าร้าน ดูแลใหก้ารบริการ
เสร็จตามเวลาที่กําหนด   
 2) ส่วนของฝ่ายบริการซักรีด 
 ฝ่ายบริการซักรีด จะทําการซกัรีดเสื้อผ้าทุกประเภทท่ีผู้จัดการร้านรับเข้ามาด้วยการแยก
ประเภทเสื้อผ้าว่าช้ินน้ีควรซักมือหรือซักเคร่ือง และควรใช้วิธีการซักหรือนํ้ายาการซักประเภทไหน 
จากน้ันเมื่อซักเสร็จจะใช้วิธีการรีดแบบไหน ฝ่ายบริการจะดูแลต้ังแต่เร่ิมการซักจนจบทีก่ารนําเสื้อผ้า
มาแขวนท่ีราวเพ่ือจัดเตรียมส่ง 
 3) ส่วนของฝ่ายขนส่ง 
 ฝ่ายขนส่ง จะทําหน้าที่ขนส่งสินค้า ซึ่งต้องขนส่งได้ตามเวลาที่ลูกค้ากําหนด โดยจะแยก
เสื้อผ้าของลูกค้า จัดเป็นเซต และนําขึ้นรถ เพ่ือป้องกันการสลับเสื้อผ้าของลูกค้า และจะทําการขนสง่
ให้ถึงมือลูกค้า และเมื่อเข้าไปส่งถึงบ้านลูกค้าก็จะทําหน้าที่แจกใบปลิวหรือใส่ตู้ไปรษณีย์เพ่ือให้ลูกค้า
ได้รับรู้การบริการของร้าน Washer Washing เพ่ือเป็นการเพ่ิมลูกค้าได้อีกทาง 
 
1.7 ที่มาของการจัดทําแผน 
 เร่ิมจากได้เล็งเห็นถึงปัญหาในชีวิตประจําวันของตัวข้าพเจ้าเองที่มีเวลาในการพักผ่อนน้อย 
ต้องทํางานประจํา ทําให้เกิดแผนธุรกิจน้ีขึ้นมา และอยากที่จะเปิดธุรกิจน้ีขึ้นมา เพ่ือให้ลูกค้าที่มี
ปัญหาเดียวกับข้าพเจ้าได้ใช้บริการ ปัจจุบันน้ีมีประชาชนส่วนใหญ่ออกมาทํางานนอกบ้าน  
โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครส่วนมากออกไปทํางานออฟฟิศก็จะทํางานจันทร–์เสาร์ ทาํให้มีเวลา
พักผ่อนคือวันอาทิตย์เพียงวันเดียวก็อยากจะใช้เวลาพักผ่อนหรือวันธรรมดาเวลาหลังเลิกงานเจอ
ปัญหารถติดกว่าจะไปรับเสื้อผ้าที่ส่งซักร้านก็ปิดแล้ว Washer Washing เลยสร้างขึ้นเพ่ือแก้ไขปัญหา
ให้กบัลูกค้าด้วยการรับเสื้อผ้าจากที่บ้านและจัดส่งกลับถึงบ้าน 
 เช่นเดียวกัน เพ่ือให้ลูกค้าได้สามารถใช้เวลาพักผ่อน หรืออกไปทํากิจกรรมอ่ืนได้ นอกจาก
การรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านเราก็ยังเล็งเห็นถึงปัญหาระหว่างร้านซักรีดและลกูค้าคือ ร้านมกัจะให้บริการ
ซักรีดไม่ได้ตามกําหนด ทางร้านของเราจึงต้องการแก้ไขปัญหานี้คือ เราจะต้องส่งมอบเสื้อผ้าให้
ทันเวลาที่ลูกค้ากําหนด เพราะตนเองเคยนําชุดไปร้านซักรีดเพ่ือที่จะใช้ไปงานแต่งแต่ร้านไม่สามารถ
ซักให้ทันตามทีก่ําหนดทําให้เสียความรู้สึกและเสียเวลาที่ต้องไปหาชุดใหม่ ตนเองเลยเข้าใจความรู้สึก
น้ีจึงต้องการสร้างร้านซักรีดที่แก้ปัญหาต่าง ๆ ให้กับลูกค้าได้ ซึ่งบริการของทางร้านจะต้องมีมาตรฐาน
และคุณภาพ ตรงต่อเวลาและเป็นบริการที่ประทับใจสําหรับลุกค้าทุกท่าน 



13 
 

 
 

 ปัจจุบันร้านซักรีดมีเป็นจํานวนมาก ถือว่าเป็นธุรกิจที่มีคู่แขง่สูงมาก เพราะเป็นธุรกิจที่เปิด
ได้ง่าย ใช้เงินลงทุนไม่มาก และเป็นธุรกิจที่สามารถปิดตัวได้ง่าย ๆ เพราะร้านเหล่าน้ันไม่ได้สนใจ
ลูกค้าจริง ๆ เปิดธุรกิจขึ้นมาเพียงเพ่ือหากําไรอย่างเดียว แต่ธุรกิจร้านซักรีด Washer Washing  
ไม่ได้หวังเพียงสร้างกําไรแต่เราหวังที่จะให้ลูกค้าประทับใจบริการของเรา และเลือกใช้บริการของเรา
ตลอดไป 
 
1.8 ความสําคญัของการจัดทําแผน 
 แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือใช้ในการวางแผนธุรกิจสําหรับการดําเนินงานของธุรกิจร้านซักรีด 
Washer Washing ในด้านต่าง ๆ เช่น การตลาด การควบคุมการผลิต การขนส่ง และการเงิน เพ่ือ
เป็นแนวทางให้ธุรกิจร้านซักรีดประสบความสําเร็จ และสามารถควบคุมธุรกิจให้เป็นไปตามแผนที่วาง
ไว้ เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจากที่อาจเกิดขึ้น ทําให้เรามีแผนในการรองรับเมื่อเกิดปัญหาหรือหนทาง 
ในการแก้ไขปัญหา  
 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน 
 1) เพ่ือวางแผนและแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
 2) เพ่ือสร้างธุรกิจและบริการใหม่ออกสู่ตลาด 
 3) เพ่ือให้เห็นภาพรวมของการดําเนินธุรกิจท้ังหมด 
 4) เพ่ือลดความเสี่ยงและปัญหาในการธุรกิจ 
 5) เพ่ือทราบงบประมาณการดําเนินการทั้งหมด 
 6) เพ่ือศึกษาคูแ่ข่งของธุรกิจในตลาด 
 7) เพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสม 
 
1.9 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  
 แนวคิด 8P (“กลยุทธ์การตลาด 8P”, 2555) 
 1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) เป็นเรื่องเก่ียวข้องกับการตัดสินใจที่เก่ียวกับ 
ตัวผลิตภัณฑ์ว่าผลิตภัณฑ์ตอบสนองและเหมาะสมกับลูกค้าหรือไม่ ดูว่าสินค้ามีจุดเด่นจุดด้อยอย่างไร 
 2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) เป็นสิ่งสําคัญในแผนการตลาดที่จะสร้างความได้เปรียบ
ให้กับธุรกิจ โดยต้องกําหนดจากต้นทุนบวกกับผลกําไรที่ต้องการ และต้องคํานึงถึงปัจจัยแวดล้อม 
อีกหลายชนิด เพราะการกําหนดราคาทําให้สามารถบอกตําแหน่งของธุรกิจได้ 
 3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) เป็นส่วนสําคัญของการวางกลยุทธ์
เพราะเมื่อเราสามารถส่งสินค้าไปยังผุ้บริโภคได้มากเท่าไหร่ กําไรของธุรกิจก็จะสูงข้ึนเท่าน้ัน ซึ่งมี  
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2 รูปแบบ คือ การขายโดยตรงหรือผ่านคนกลาง ซึ่งมีข้อดีต่างกันไป 
 4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) เป็นการช่วยให้ยอดขายสูงข้ึน 
เพราะถ้ามีโปรโมช่ันที่น่าสนใจจะสามารถดึงดูดลูกค้าได้ และต้องสอดคล้องไปกับกลยุทธ์อ่ืน ๆ ด้วย 
 5) กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) บรรจุภัณฑ์มีความสําคัญเปรียบเสมือนเป็น
หน้าตาของสินค้า ดังน้ันการออกแบบดีไซน์จึงเป็นกลยุทธ์ที่สําคัญอย่างหนึ่ง โดยหลักสําคัญที่ควร
จะต้องคํานึงถึงเมื่อทําการออกแบบบรรจุภัณฑ์ตามแผนการกลยุทธ์น้ีก็คอืจะต้องมีความสวยงาม
เหมาะผลิตภัณฑ์  
 6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) พนักงานขายเป็นตัวช่วยส่งเสริม 
เพราะพนักงานขายมีศิลปะการขายขั้นสูงที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ พนักงานขายที่ดูจะสามารถ
จูงใจให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าได้ 
 7) กลยุทธ์ข่าวสาร (Public Relation Strategy) ยุคโลกไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบัน  
ถือเป็นสิ่งสําคัญที่จะไปสู่ความสําเร็จ เพราะข่าวสารเป็นพลังที่เสริมที่จะช่วยในการทําการตลาด  
 8) กลยุทธ์การใช้พลัง (Power Strategy) พลังในที่น้ีหมายถึงอํานาจในการต่อรองและ
ควบคุม ซึ่งดูเหมือนจะเป็นสิ่งที่ยากที่สุดที่จะเกิดขึ้น แต่ก็เป็นส่ิงที่จําเป็นและจะขาดเสยีไม่ได้ใน
องค์ประกอบตัวพีส่วนสุดท้ายนี้ เพราะอํานาจต่อรองจะสามารถเป็นพลังพิเศษเปรียบเสมือนมือที ่
มองไม่เห็นที่จะนํามาต่อรองกับลูกค้า ซึ่งไมอ่าจหาจากย่ีห้ออ่ืนได้ 
 จะเห็นได้ว่าแนวคิด 8P เป็นแนวคิดสําคัญสําหรับการสร้างแบรนด์ เพราะการสร้างแบรนด์
ไม่ใช่แค่การมผีลิตภัณฑ์หรือบริการ แต่คือการหมายรวมถึงทุกสิ่งที่ประกอบกันขึ้นมา จึงส่งผลให้
แนวคิด 8P น้ีจําเป็นอย่างยิ่งสําหรับร้านซักรีด Washer Washing 
 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (พิมลวรรณ เดชานุเบกขา, 2558) 
 การศึกษาผู้บริโภคมีความจําเป็นที่จะต้องเข้าใจถึงพฤติกรรมต่าง ๆ ของผุ้บริโภค ซึ่งเป็น 
สิ่งที่สําคัญที่สดุว่าทําไมถึงตัดสินใตซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ Kotler (1997) ได้อธิบายถึงการเกิด
พฤติกรรมของผู้บริโภคโดยอาศัย S–R Theory ในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model 
of Consumer Behavior) ดังแสดงไว้ในภาพ 
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ภาพที่ 1.18: แผนผังพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  
 

 
 

ที่มา: Kotler, P.  (1997).  Marketing management, analysis, planning, implementation  
       and control (9th ed.).  Englewood Cliffs, NJ: Prentice–Hall International. 
 
 แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภคแสดงให้เห็นสาเหตุที่ทําใหซ้ื้อผลิตภัณฑ์ โดยจุดเริ่มต้นคือ 
สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ผ่านเข้ามาในความคิดของผู้บริโภค (Buyer’s Black Box) ที่ไมส่ามารถ
คาดคะเนได้ เมื่อผู้บริโภครับรู้ต่อสิ่งกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วเกิดการตอบสนอง (Response) 
ขึ้นโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1) สิ่งกระตุ้นภายนอกของผู้ซื้อ (Stimuli) 
 สิ่งที่สิ่งที่กระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคเกิดจากตัวเอง เช่น ความหิวหรืออาจเป็น 
สิ่งกระตุ้นภายนอก ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางการตลาด หรอืสิ่งอ่ืน ๆ โดยนักการตลาดให้ความสําคัญกับ
สิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
   1.1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
   สิ่งกระตุ้นทางการตลาดเป็นสิ่งที่นักการตลาดควบคุมให้เกิดขึ้นเกี่ยวกับส่วนประสม 
ทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งต้องจัดให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าแต่ละประเภทจึงจะสามารถ 
นําไปสู่การตัดสินใจซื้อ       
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   1.2) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) 
   เป็นสิ่งกระตุ้นภายนอกที่นักการตลาดควบคุมไม่ได้ กระตุ้นเหล่าน้ี ได้แก่ สิ่งกระตุ้น
ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีการสื่อสารที่ทันสมัยและ
รวดเร็ว สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมอืง เช่น กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึง 
จะมีผลต่อความต้องการในสินค้าชนิดน้ัน และสิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ในเทศกาลต่าง ๆ   
 2) ความรูส้ึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) 
    กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อเป็นสว่นที่ได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ซื้อ 
(Buyer Characteristic) ซึ่งได้รับมาจากปัจจัยต่าง ๆ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer 
Decision Process) ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Responses) 
     การตอบสนองของผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะตัดสินใจเรื่องต่าง ๆ จากความต้องการ เช่น การเลือก
ตราสินค้าที่ตนเองชอบ การรับประมานอาหารท่ีชอบ การเลือกผู้ขาย การเลือกต่างเวลาในการซื้อ 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเป็นสิ่งที่ผู้ที่จะประกอบธุรกิจทุกคนต้องทําการศึกษา เพราะธุรกิจ
ที่เราสร้างขึ้นมามีมนุษย์เป็นกลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการจึงต้องทําการศึกษา
พฤติกรรมน้ีเพ่ือทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลแล้วนํามาศึกษาเพ่ือปรับใช้ในธุรกิจ 
 การศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดของธุรกิจซักอบรีด: กรณีศึกษาร้านปราณีซักอบ
รีด (รัตติกร ปิยะวาทินทร์, 2547) 
 ในการศึกษาเรือ่งแนวทางการพัฒนาการตลาดของธุรกิจซักอบรีด: กรณีศึกษาร้านปราณีซัก
อบรีด มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแนวทางการวางแผนพัฒนาการตลาดของธุรกิจซักอบ
รีด โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังนี้ ประชากรในการศึกษาคือ ผูท้ี่มาใช้บริการซัก
อบรีดที่ร้านปราณีซักอบรีด จาํนวน 100 คน และใช้โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูปเข้ามาช่วยในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลและการประมวลผล 
 จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30–39 ปี ส่วนใหญส่มรส
แล้ว เป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจะอยู่ที่ 15,001–20,000 บาท มจีํานวนสมาชิก
ภายในครอบครัว 1–2 คน ในส่วนของพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านซัก–อบ–รีด พบว่า ความสะดวกคือ
เหตุผลที่ทําให้คนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการซัก–อบ–รีด โดยส่วนใหญ่แล้วจะเลือกใช้บริการแบบ
ซัก–อบ–รีด พิจารณาเลือกร้านจากคุณภาพของงาน ช่วงเวลาที่มาใช้บริการ คือ 07.00–13.00 น.  
ส่วนจํานวนผ้าที่นํามาส่งในแต่ละครั้งคือ 10–20 ช้ิน โดยมาใช้บริการเดือนละ 3–4 ครั้ง และเมื่อ 
มองทางด้านปัจจัยสําคัญที่สดุที่ทําให้กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการอยู่ ก็จะพบว่าร้านอยู่ใกล้บ้าน  
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ใกล้ทีท่ํางานเป็นปัจจัยที่สําคัญทีสุ่ด 
 ในส่วนของแนวทางพัฒนาการตลาดบริการร้านซัก–อบ–รีด พบว่า ชนิดของผ้าที่ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นํามาซกั–อบ–รีด คือ กางเกงยีนส์ ในการเลือกอัตราการบริการกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เลือกอัตราค่าบริการแบบเหมารายเดือน โดยที่อัตราค่าบริการแบบเหมารายเดือนที่กลุ่ม
ตัวอย่างเลือกใช้ส่วนใหญ่จะเป็นแบบ 60 ช้ิน 800 บาท และใช้บริการรับ–ส่งของทางร้าน ในด้าน 
ของสื่อที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านซัก–อบ–รีด ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ คอื เพ่ือน คนรู้จกั 
แนะนํา ส่วนคปูองเงินสด คือ การส่งเสริมการขายที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบมากที่สดุ บริการพิเศษ
ที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากให้มีคือ การบริการซ่อมแซมเสื้อผ้าที่ชํารุด สุดท้ายในด้านของ 
การปรับปรุงกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากให้ปรับปรุงบริการด้านราคามากท่ีสุด 
 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาการตลาดของธุรกิจซักอบรีด : 
กรณีศึกษาร้านปราณีซักอบรีด จําเป็นต้องแก้ไขปรับปรุง ดังน้ี จัดให้มีมมุวัสดุ/ อุปกรณ์ที่ใช้สําหรับ
ซ่อมแซมเสื้อผา้ ในกรณีที่เสือ้ผ้าลูกค้าชํารุดเสียหายให้ลกูค้าได้เลือกวัสดุ/ อุปกรณ์ที่ใกล้เคียงกับ
เสื้อผ้าของตัวเองมากที่สุด และเพ่ิมในส่วนของการเสริมการขาย เช่น มกีารให้ส่วนลดกับลูกค้าเมื่อ
สมัครเป็นสมาชิก โดยที่ลูกค้าเป็นคนเลือกเองว่าจะเลือกเป็นส่วนลดแบบใด อาจจะเป็นการลดราคา
ในการซัก–อบ–รีด หรืออาจจะเป็นการซักผ้าครบจํานวน 50 ช้ิน แถมฟรีซักผ้านวม 1 ครั้ง เป็นต้น  
 
1.10 การดําเนินการวิจัย 
 1) วิธีการดําเนินงาน 
 ดําเนินงานโดยการออกสํารวจ โดยใช้แบบสอบถาม 200 ชุด เก็บจากกลุ่มเป้าหมายทั้งชาย
และหญิงอายุ 20 ปีขึ้นไป ทีอ่าศัยอยู่ในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 2) เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถาม 200 ชุด 
 3) ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
 เพศชาย เพศหญิง อายุ 20 ปีขึ้นไป ที่ทํางานนอกบ้าน มีเวลาจํากัด ชอบความสะดวกสบาย
ในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
 4) วิธีการสุ่ม/ เลือกตัวอย่าง 
 วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างจากหน่วยย่อย
ของประชากรท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของประชากรทุกหน่วยมีสิทธ์ิได้รับ
การเลือกเท่า ๆ กัน เลือกจากผู้บริโภคท่ัวไปทั้งชายและหญิงที่คาดว่าทํางานนอกบ้านในเขตราชเทวี 
จงัหวัดกรุงเทพมหานคร 
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 5) สถิติที่ใช้วิเคราะห์ 
 วิเคราะห์โดยโปรแกรมทางสถิติสําเรร็จรูปโดยวิเคราะห์ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย  
ค่ามัธยฐาน และค่าฐานนิยม  
 
 กรอบแนวความคิด 
 
ภาพที่ 1.19: กรอบแนวความคิด  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 สมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 มาตรฐานมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing 
 การดําเนินงานวิจัย 
 1) วิธีการดําเนินการ   
 การแจกแบบสอบภาม 
 2) เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย  
 แบบสอบถาม 

การตัดสนิใจ 
ใช้บริการร้านซักรีด 
Washer Washing 

 

มาตรฐาน 
มาตรฐาน ASTM WK35985  

แนวคิด 8P 
– Product       – Price 
– Place            – Promotion 
– Packaging      – Personal 
– Public Relation – Power 
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 3) ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา   
 ประชากรเพศชายและหญิงในเขตราชเทวี 
 4) จํานวนตัวอย่าง   
 จํานวน 200 ชุด 
 5) วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง  
 การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
 6) สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล  
 ความถ่ี ร้อยละค่าเฉลี่ย ค่ามธัยฐาน และค่าฐานนิยม 
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 จุดแข็ง (Strength) 
 ธุรกิจซักรีดที่มกีารบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน เพ่ือความสะดวกสบายของลูกค้าทุกท่าน 
 Washer Washingให้บริการด้วยมาตรฐาน ASTM WK35985 สําหรับการซักรีด เพ่ือ

ช่วยลดผลกระทบสิ่งแวดล้อมและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
 อยู่ในทําเลท่ีเหมาะสม เป็นแหล่งชุมชนวัยทํางานที่ต้องการใช้บริการซักรีด 
 ผู้ประกอบการจบคณะบริหารการจัดการ ซึง่มีความรู้ในเรือ่งการจัดการและการบริหาร 

ธุรกิจ 
 จุดอ่อน (Weakness) 

 เป็นธุรกิจใหมท่ี่เพ่ิงเปิดตัว อาจทําให้ลูกค้ายังไม่รู้จักและไม่กล้าที่จะใช้บริการ เพราะ 
ไม่มั่นใจในตราย่ีห้อ 

 ผู้ประกอบการไม่มีความรู้เกี่ยวกับด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์มากนัก 
 ผู้ประกอบการยังไม่เคยลงมือประกอบธุรกิจจริง เป็นคร้ังแรกของการจัดต้ังธุรกิจ 

 โอกาส (Opportunity) 
 ผู้บริโภคยุคใหม่เป็นผู้บริโภคท่ีเน้นการทํางานนอกบ้าน จึงไม่ค่อยมีเวลาอยู่บ้าน จึงเป็น

ทางเลือกของบริการซักรีด 
 โลกในปัจจุบันมีการรณรงค์ให้เกิดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมน้อย จึงเป็นโอกาสของร้าน 

Washer Washing ที่ให้บริการด้วยการซักรีดที่ลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมและเป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อม 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ชอบความสะดวกสบาย เพราะฉะน้ันการบริการรับส่งสินค้าถึงบ้านจะ
ช่วยเพ่ิมความสะดวกสบายให้ลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น 

 เวลาในการใช้ชีวิตของคนในปัจจุบันสั้นลง เพราะส่วนมากจะติดอยู่กับปัญหาการจราจร
บนท้องถนน เพราะฉะน้ันเอาเวลาที่จะมาติดบนท้องถนนไปร้านซักรีด ไปทํากิจกรรมอ่ืน
ดีกว่า 

 อุปสรรค (Threat) 
 มีคู่แข่งในอุตสาหกรรมน้ีเป็นจํานวนมาก 
 ร้านซักรีดเป็นบริการที่มีการตัดสินใจซื้อโดยง่าย ทําให้ผู้บริโภคเลือกใช้บริการที่ร้านไหน

ก็ได้ 
 เศรษฐกิจที่ตกตํ่า ทําให้ผู้บริโภคเลือกที่จะซกัรีดเอง 
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ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัยภายใน สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยด้านเงินทุน     ธุรกิจน้ีใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก และก็เป็นธุรกิจที่สามารถสร้างกําไรได้ 

แม้กําไรที่ได้ในแต่ละวันอาจจะไม่มากนัก แต่เมื่อรวมกันที่สิ้นเดือนก็ถือว่า
เป็นธุรกิจที่น่าพอใจ เพราะเป็นธุรกิจที่สามารถไปได้เร่ือย ๆ ไมใ่ช่ธุรกิจ
แฟช่ันที่มีความนิยมเพียงช่ัวคราวแล้วก็หายไปจากวงการธุรกิจ 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1) บุคลากรที่เป็นแรงงานของทางร้านต้องเป็นผู้ที่มีความเชี่ยวชาญเก่ียวกับ 
    ซักรีดเป็นอย่างมาก ต้องรู้จักประเภทของเน้ือผ้า รู้จักวิธีการซักผ้าแต่ละ 
    ชนิด 
2) ใช้แรงงานที่มีประสบการณ์ในการซักรีดอย่างน้อย 1 ปี 
3) มีการอบรมให้ความรู้เก่ียวกับประเภทของผ้า วิธีการซักรีด วิธีการดูแล  
    อธิบายข้ันตอนการทํางานทั้งหมดก่อนการปฏิบัติงานจริง  
4) ต้องเป็นแรงงานท่ีมีใจรักการบริการ เพราะเราต้องการแรงงานที่ใส่ใจ 
    การทํางาน การดูแลเสื้อผา้ของลูกค้าทุกช้ิน เพราะอยากให้ลูกค้า 
    ประทับใจละกลับมาใช้บริการของทางร้านอีก 
5) แรงงานขนส่งต้องรู้จักเส้นทางเป็นอย่างดีและมีความรับผิดชอบ ต้องส่ง 
    สินค้าตามเวลา และส่งสนิค้าให้ถูกต้อง 

ปัจจัยด้านการผลิต
และการบริการ 

1) มีการพัฒนาการบริการอยู่เสมอ โดยเราจะเรียนรู้ ศึกษาวิธีใหม่ ๆ สําหรับ 
    การซักรีดทีม่ีคุณภาพที่สุด เพ่ือลูกค้าทุกท่านที่มาใช้บรกิาร 
2) สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักด้วยความแตกต่างของการบริการ 
3) ใช้วัตถุดิบนํ้ายาซัก นํ้ายารีด นํ้ายาปรับผ้านุ่มหรือวัตถุดิบอ่ืน ๆ ทีม่ ี
    คุณภาพ ไม่ทําลายเน้ือผา้ ให้สมกับที่ลกูค้าไว้วางใจมาใช้บริการที่ร้าน 
4) ประชาสัมพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัในวงกว้าง เพ่ือให้ลูกค้ารับทราบถึงบริการ 
    และคุณภาพของทางร้านว่าช่วยให้ชีวิตของคุณสะดวกสบายมากขึ้น 
    เพียงใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing 

ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง     อยู่ในทําเลที่ต้ังที่ดี เขตราชเทวี เป็นแหลง่ชุมชน แหล่งวัยทํางานที่ต้อง
ออกไปทํางานนอกบ้าน มีอพารท์เม้นต์ บ้านพัก และคอนโดต่าง ๆ ที่มี
ประชากรอยู่เป็นจํานวนมาก 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยภายนอก สถานการณ์และผลที่มีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยด้านลูกค้า     ลูกค้าแต่ละคนมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน ซึ่งเราไม่สามารถ

ที่จะทําการศึกษาได้อย่างชัดเจนเป็นบุคคลว่าแต่ละคนมีพฤติกรรมแบบไหน 
แต่เราใช้การศึกษาโดยตัวแทน ซึ่งจับรวมเป็นกลุ่มเดียวกัน ซึ่งกลุ่มที่เรา 
คิดว่าน่าจะเป็นลูกค้าของร้าน Washer Washing คือ ลกูค้ากลุ่มที่ชอบ 
ความสะดวกสบาย จากการศึกษาผลวิจัยที่ได้กล่าวไปในบทที่ 1 จะเห็นได้ว่า
ผลวิจัยอันดับแรกที่ลกูค้าต้องการคือ ความสะดวกสบาย ทางร้าน Washer 
Washing จึงได้เสนอบริการที่สร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้า เพ่ือให้
ลูกค้ามาใช้บรกิารและประทบัใจในการให้บริการของทางร้านให้มากที่สุด 

ปัจจัยด้านสังคม
และวัฒนธรรม 

    จะก่ียุคกี่สมัยมนุษย์ทุกคนย่อมต้องชอบความสะดวกสบาย ถ้าเลือกได้ให้
ทํางานที่สบายกับลําบาก มนุษย์ทุกคนย่อมต้องเลือกงานสบายเพราะฉะน้ัน
สิ่งที่สามารถเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้า ทุกคนก็เลือกที่จะใช้สิ่งน้ัน ๆ 
ต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบันมีวิวัฒนาการของสิ่งต่าง ๆ แต่สังเกตให้ดีว่ามนุษย์จะ
พัฒนาสิ่งต่าง ๆ มาด้วย ไม่ว่าจะเป็นยุคต้ังแต่เขียนจดหมาย มาเป็นโทรเลข 
กลายมาเป็นโทรศัพท์บ้าน พัฒนามาเป็นโทรศัพท์มือถือ และกลายเป็น
สมาร์ทโฟนเช่นในปัจจุบัน สงัเกตได้ว่าสิ่งที่ซ่อนอยู่คือ มนุษย์ทําเพ่ือ
ตอบสนองตัวเองในเรื่องความสะดวกสบายที่สุด เพราะฉะนั้นบริการรับส่ง
เสื้อผ้าถึงบ้านของ Washer Washing ก็สร้างความสะดวกสบายให้กับ
ผู้บริโภคเช่นเดียวกัน และสําหรับสังคมในปัจจุบัน เป็นสังคมที่หันมาใส่ใจ 
กับสิ่งแวดล้อม เพราะที่ผ่านมามนุษย์ทําลายสิ่งแวดล้อมไว้มาก จึงเป็น
โอกาสของร้านซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยภายนอก สถานการณ์และผลที่มีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ     เศรษฐกิจในปัจจุบันค่อนข้างไปทางซบเซา ภาคธุรกิจต่างชะลอตัวในเรื่อง

ของการลงทุน เพราะวิกฤตทางการเงินของประเทศยักษ์ใหญ่ต่าง ๆ เกิด
ปัญหา ทําใหผู้บ้ริโภคเลือกที่จะจับจ่ายใช้สอยน้อยลง ประหยัดเพ่ิมมากขึ้น 
ลดการใช้จ่ายที่ฟุ่มเฟือยให้น้อยลงแต่เสื้อผา้ถือเป็นปัจจัย 4 ที่มนุษยท์ุกคน
ต้องใช้ เพราะฉะน้ันธุรกิจซักรีดก็เป็นธุรกิจที่ยังสามารถเติบโตได้ในธุรกิจ 
ที่ซบเซานี ้

คู่แข่งใน
อุตสาหกรรม 

    คู่แข่งในอุตสาหกรรมน้ีมีเป็นจํานวนมาก เพราะเป็นธุรกิจที่ต้ังขึ้นได้ง่าย 
ใช้เงินลงทุนไม่สูง บางร้านแค่มีเคร่ืองซักผ้า กะละมัง ผงซักฟอก ไม้แขวน 
เตารีด ก็สามารถต้ังกิจการได้แล้ว แต่จะมกีีร่้านที่ใสใ่จในเสื้อผ้าของลูกค้า
อย่างแท้จริง รู้จักประเภทของเน้ือผ้า ชนิดของเน้ือผ้าแบบน้ี ต้องใช้การซัก
แบบไหน ร้านไหนที่จะบริการรับส่งเสื้อผ้าให้กับลูกค้า  

ปัจจัยด้านค่านิยม     ค่านิยมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต ในอดีต
การแต่งตัว เสื้อผ้าอาจไม่ใช่เร่ืองสําคัญมากนัก แต่เป็นกระแสความงาม 
เพราะฉะน้ันทุกคนก็ต้องเลือกที่จะแต่งตัวสวยงามออกจากบ้านไม่ว่าคุณจะ
ไปทํางาน คุณก็อยากท่ีจะแต่งตัวดี ออกไปเท่ียว หรืออกไปงานสังสรรค์ 
ต่าง ๆ ย่อมไมม่ีใครอยากใส่เสื้อผ้าที่เลอะเทอะหรือยับยู่ย่ีออกไปเป็นแน่ 
เพราะฉะน้ันให้ Washer Washing ช่วยให้คุณมีความมั่นใจก่อนออกบ้าน 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยงภายใน 

ระดับความเสีย่ง 
สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านเงินทุน   √     ปัจจัยด้านเงินลงทุนของธุรกิจถือว่ามีความเสี่ยง

ค่อนข้างตํ่า เพราะจะมีเพียงเงินลงทุนที่ใช้เป็น
จํานวนมากในตอนเปิดร้าน แต่หลังจากน้ันเงินทุน
หมุนเวียนในธุรกิจก็ไม่จําเป็นต้องสูงมาก เพราะ
วัตถุดิบและอุปกรณ์สิ้นเปลอืงเช่น ผงซักฟอก 
นํ้ายาปับผ้านุ่ม นํ้ายาซักรีด ถงุแขวนเสื้อ ทีนํ่ามาใช้
มีราคาที่ไม่สูงมาก จะมีราคาสูงที่เคร่ืองซักผ้าซึ่ง
เป็นเคร่ืองจักรที่สามารถใช้ได้นาน  

ปัจจัยด้านบุคลากร  √      ปัจจัยด้านแรงงานถือว่าค่อนข้างมีความเสี่ยง 
เพราะทางร้านต้องการคนที่ใส่ใจในการบริการ 
และการซักรีด เพราะแรงงานส่วนใหญ่จะไมใ่ส่ใจ 
ในการแยกประเภทผ้า ซักตามชนิดของเน้ือผ้า  
จะส่งผลให้บรกิารการซักรีดที่ไม่ได้มาตรฐาน   
    วิธีการลดความเสี่ยง  
    ทําการควบคุมขั้นตอนต่าง ๆ ที่แรงงานทาํให้
เป็นไปตามมาตรฐานท่ีทางร้านกําหนดไว้  

ปัจจัยด้านการผลิต
และบริการ 

  √     การผลิตของทางร้านมีการควบคุมให้เป็นไปตาม
มาตรฐานจึงมีความเสี่ยงค่อนข้างน้อยที่จะเกิด
ปัญหา และทางร้านใช้แต่วัตถุดิบที่มีคุณภาพมาใช้
ในการซักรีดทาํให้ตัดปัญหาการซักรีดที่ไมม่ี
คุณภาพไปได้ ทางร้านเน้นการบริการเป็นหลัก  
มีการบริการหลังการขายให้กบัลูกค้าทุกท่าน  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยงภายใน 

ระดับความเสีย่ง 
สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ตํ่า 
    มีการรับผิดชอบเมื่อสินค้าเกิดความเสียหายจาก

ทางร้านเป็นผู้ทํา และบริการรับส่งเสื้อผ้าถงึบ้าน 
ก็เป็นอีกบริการที่ทําเพ่ือให้ลกูค้าทุกท่านเกิด 
ความสะดวกสบาย และมีการรับประกันว่าจะได้
สินค้าตามกําหนด 

ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง   √     ทําเลท่ีต้ังอยู่ในแหล่งชุมชน แหล่งทํางานเป็น
ศูนย์กลางของสถานที่สําคญัต่าง ๆ ห้างสรรพสินค้า
ช่ือดัง แหล่งรวมตัว บริษัท หา้งร้าน จึงมีความเสี่ยง
น้อยที่จะไม่มีลกูค้า เพราะเป็นทําเลท่ีมีผูค้นที่เป็น
วัยทํางานเป็นจํานวนมาก  

 
 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.4: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยงภายนอก 

ระดับความเสีย่ง 
สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านลูกค้า  √  ปัจจัยด้านลูกค้าค่อนข้างมีความเสี่ยง เราทราบ

พฤติกรรมลูกค้าว่าชอบความสะดวกสบายก็จริงอยู่ 
แต่พฤติกกรมการตัดสินใจซือ้ไม่ได้ประกอบไปด้วย
เหตุผลเดียว แต่มีปัจจัยอ่ืนอีกเป็นจํานวนมาก 
อย่างเช่น การลดราคา ราถูกกว่า โปรโมช่ัน การ
ประชาสัมพันธ์ หรือปัจจัยอ่ืนล้วนส่งผลให้ลกูค้า
เปลี่ยนใจไปใช้บริการร้านอ่ืนได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยงภายนอก 

ระดับความเสีย่ง 
สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ตํ่า 
        วิธีลดความเสี่ยง 

    มีสทิธิพิเศษสําหรับสมาชิกของร้าน เพ่ือให้
ลูกค้าเห็นถึงความพิเศษของการใช้บริการของร้าน 
เน้นการประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครับรู้ด้วยการแจก
ใบปลิว โปรโมช่ัน และบริการของทางร้าน 

ปัจจัยด้านสังคม 
และวัฒนธรรม 

  √     ค่านิยมของคนในสังคมที่ชอบความ
สะดวกสบาย เป็นค่านิยมที่ไมส่ามารถเปลี่ยนแปลง
ได้ เพราะฉะน้ันปัจจัยด้านสังคมจึงไม่มีความเสี่ยง
ต่อการต้ังก่อต้ังธุรกิจของร้าน Washer Washing  

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ √       ปัจจัยด้านเศรษฐกิจเป็นปัจจัยสําคัญต่อ 
การดํารงชีวิตของมนุษย์ทุกคน เพราะเศรษฐกิจ
เป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจของประเทศ และเป็นสิ่งที่
ช่วยในการดํารงชีวิต ปัจจุบันที่เศรษฐกิจซบเซา 
หรือชะลอตัว ส่งผลใหผู้้บริโภคเก็บเงินมากขึ้น 
เพราะไม่มั่นใจกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่อาจ
เกิดวิกฤตทางการเงินได้ จึงส่งผลให้ผู้บริโภคใช้จ่าย
ในการบริการซักรีดลดลง  
    วิธีลดความเสี่ยง 
    พยายามสร้าง Brand Loyalty ระหว่างร้าน 
กับลูกค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคนึกถึงแบรนด์ เพราะ
ปัจจัยทางเศรษฐกิจเป็นปัจจยัที่เราควบคุมไม่ได้ 
เมื่อเกิดขึ้นก็ไม่สามารถแก้ปัญหาได้ แต่การสร้าง
ความซื่อสัตย์ ความภักดีระหว่างแบรนด์กับลูกค้า 
เราทําได้ 
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 2) อุปสรรคจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 สําหรับการวิเคราะห์ในธุรกิจบริการซักรีด ไม่มีสินค้าทีส่ามารถทดแทนบริการซักรีดได้ 
เน่ืองจากธุรกิจประเภทบริการ เป็นธุรกิจที่ไม่สารถจับต้องได้ และไม่มีบรกิารไหนที่คล้ายคลึงกับ
บริการการซักรีด ดังน้ันอุปสรรคจากสินค้าทดแทนมีผลในเชิงบวกต่อความน่าสนในธุรกิจประเภทน้ี 
 3) อํานาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต(Bargaining Power of Suppliers) 
 อํานาจต่อรองกับผู้ขายนํ้ายาซักรีดมีมาก เพราะในประเทศไทยมีจํานวนของผู้ขายนํ้ายา 
ซักรีดเป็นจํานวนมาก เป็นวัตถุดิบที่สามารถหาได้ง่าย ถึงแม้ Washer Washing จะใช้นํ้ายาซักรีด 
ที่เป็นมิตรต่อส่งแวดล้อม ซึ่งแตกต่างจากนํ้ายาซักรีดทั่วไป แต่ในตลาดก็มผีู้ขายนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อมจํานวนมากเช่นเดียวกัน ดังนั้นอํานาจต่อรองกับผู้ขายปัจจัยการผลิตมีผลในเชิงบวกต่อ
ความน่าสนในธุรกิจประเภทน้ี 
 4) อํานาจในการต่อรองของผู้ซื้อ(Bargaining Power of Customers) 
 อํานาจในการต่อรองกับผู้ซื้อมีมาก เพราะลกูค้าที่มาใช้บรกิารนําเสื้อผ้ามาใช้บริการที่ร้าน 
ไม่มากในจํานวนต่อคร้ัง ทําให้ลูกค้าไม่มีอํานาจไม่มากพอในการต่อรองกับร้าน และไม่มีการรวมกลุม่
กันของลูกค้าที่มาใช้เพราะบริการ เน่ืองจากมาใช้บริการกันคนละเวลา ดังน้ันอํานาจต่อรองกับผู้ซื้อ 
มีผลในเชิงบวกต่อความน่าสนในธุรกิจประเภทน้ี 
 5) การแข่งขันในอุตสาหกรรมบริการซักรีด(Competitive Rivalry within Industry) 
 เน่ืองจากธุรกิจบริการซักรีดเป็นธุรกิจที่ไม่ใช้เงินลงทุนสูง ทําให้เข้าสู่ธุรกจิประเภทน้ีง่าย  
จึงทําให้บริการซักรีดมีคูแ่ข่งขันเป็นจํานวนมาก ซึ่งแต่ละร้านก็จะมีกลยุทธ์ในการหาลูกค้าที่แตกต่าง
กัน เน่ืองจากมีคู่แข่งจํานวนมาก จึงส่งผลใหก้ารแข่งขันในธุรกิจน้ีมีความรุนแรง เพ่ือท่ีจะแย่งลูกค้ากัน 
และอุตสาหกรรมประเภทน้ีมคีวามผันผวนตามเศรษฐกิจของประเทศ เพราะเมื่อเศรษฐกิจตกตํ่า 
ลูกค้าก็เลือกทีจ่ะประหยัดเงิน โดยการซักรีดเองที่บ้าน ดังนั้นการแข่งขันในอุตสาหกรรมซักรีดมผีล 
ในเชิงลบต่อความน่าสนในธุรกิจประเภทน้ี 
 
3.2 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 สภาพการแข่งขัน 
 1) ระดับการแข่งขัน 
 บริษัท ซักอบรีด วอทช์บ็อกซ์ 24 รายงานว่า มูลค่าธุรกิจซกัอบรีดเมืองไทยเฉลี่ยสูงถึง 
ปีละ 4 หมื่นลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดกรุงเทพฯ และปริมณฑล 32,000 ล้านบาท และอีก 8,000 ล้าน
บาท เป็นตลาดต่างจังหวัด ร้านซักอบรีดกระจายอยู่ทั่วประเทศประมาณกว่า 2 หมื่นแห่ง กว่าร้อยละ 
80 เป็นร้านขนาดเล็ก มีรายได้เฉลี่ย 2–5 หมื่นบาทต่อเดือน ค่าบริการเริ่มต้นราว 10–12 บาทต่อช้ิน 
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ส่วนที่เหลือเป็นร้านขนาดกลางและขนาดใหญ่ที่มแีบรนด์ของตนเอง ซึ่งมีฐานลูกค้าของตัวเองอยู่แล้ว 
หรือเป็นแฟรนไชส์ที่เปิดให้บริการกับผู้ที่อยากเป็นเจ้าของธุรกิจ ซึ่งจะมียอดขาย 5 หมื่นบาทต่อเดือน
ขึ้นไป ค่าบริการเริ่มต้นราว 20–50 บาทต่อช้ิน สําหรับลกูค้าจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลัก ๆ คือ 
ผู้บริโภคมีสัดสว่นร้อยละ 70 ซึ่งใช้บริการซกัรีดไม่มากต่อคร้ัง และอีกร้อยละ 30 จะเป็นโรงงาน  
หรือธุรกิจขนาดใหญ่ทีใ่ช้บริการซักรีดเป็นจํานวนมาก 
 ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทย สํารวจพฤติกรรมการซักผ้าคนกรุงเทพฯ พบว่า ส่วนใหญใ่ช้
บริการร้านซักอบรีดถึงร้อยละ 65.8 ซักเองเพียงร้อยละ 34.2 เน่ืองจากเวลาที่จํากัด และนับต้ังแต่ 
ปี 2542 เป็นต้นมา ตลาดซักอบรีดขยายตัวต่อเน่ืองถึงร้อยละ 15 ถึงร้อยละ 20 ต่อปี ธุรกิจน้ีได้รับ
ความนิยมจากเอสเอ็มอีสูง เน่ืองจากลงทุนไม่มาก ใช้เงินเริ่มต้นเพียง 3 หมื่นถึง 5 หมื่นบาท  
ก็สามารถเป็นเจ้าของธุรกิจได้ โดยมีระยะเวลาคืนทุน 1 ถึง 2 ปี แต่ถ้าซื้อแฟรนไชส์ที่มแีบรนด์จะมี
ราคาต้ังแต่ 1 แสนบาท จนถงึ 7 แสนบาท มีระยะเวลาคืนทุน 2 ถึง 3 ปี (“มูลค่าตลาดธุรกิจซักอบรีด
ไทย”, 2558) 
 
ภาพที่ 3.2: มูลค่าตลาดธุรกิจซักรีด 
 

 
 

ที่มา: มูลค่าตลาดธุรกิจซักอบรีดไทย.  (2558).  ไทยรัฐออนไลน์.  สืบค้นจาก  
       http://www.thairath.co.th/clip/12884. 
 
 จากข้อมูลด้านบนแสดงให้เห็นว่าระดับการแข่งขันอยู่ในระดับที่สูงมาก เพราะเป็นธุรกิจที่
สามารถเปิดง่ายและใช้เงินลงทุนไม่มาก รวมทั้งไม่ต้องใช้ความรู้มากในการบริหารจัดการ จึงทําให้มี
การแข่งขันบริการซักรีดมีอยู่เป็นจํานวนมาก ซึ่งเป็นการแข่งขันที่รุนแรงมากเพราะต้องการแย่งลูกค้า
ให้มาใช้บริการร้านตนเองให้มากที่สุด 
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 2) จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่นํามาแขง่ขนั 
 ในธุรกิจบริการซักรีดจะแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ ร้านเลก็และร้านใหญ ่ซึ่งแต่ละระดับก็จะ
มีการแข่งขันทีแ่ตกต่างกันออกไป ในระดับร้านเล็กมักจะมุง่เน้นกันที่ราคา เห็นได้จากราคาที่ต้ัง 10–
20 บาทต่อช้ิน แต่ในร้านใหญ่จะมีราคาที่สงูข้ึน 20–50 บาท เพราะมีการบริการและมกีารใช้วัตถุดิบ
ประเภทซักรีดที่มีคุณภาพมากกว่า ร้าน Washer Washing จัดอยู่ในระดับร้านใหญ่ เพราะว่าเราต้ัง
ราคาที่ 20–50 บาทต่อช้ินขึ้นไป เน่ืองจากเรามีบริการที่แตกต่างด้วยการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน และ 
มีมาตรฐานในการซักท่ีเป็นมติรต่อสิ่งแวดล้อม โดยใช้นํ้ายาซักรีดที่เป็นมติรต่อสิ่งแวดล้อม และ 
ไม่ทําลายเน้ือผ้า ส่งผลให้เสือ้ผ้าที่ซักรีดออกไปยังคงคุณภาพเดิม น่ีจึงเป็นจุดเด่นที่เราได้เปรียบคู่แข่ง 
เพราะจากข้อมูลด้านบนจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคเลือกใช้บริการซักผ้า เพ่ือความสะดวกและไม่มีเวลาใน
การซัก ร้าน Washer Washing จึงสร้างขึ้นเพ่ือตอบโจทย์ลูกค้า 
 3) ผู้ครองส่วนตลาด 
 ธุรกิจบริการซกัรีดในกรุงเทพและปริมณฑลมีมูลค่า 32,000 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 80 
ของมูลค่าตลาดทั้งประเทศ (“มูลค่าตลาดธุรกิจซักอบรีดไทย”, 2558) จึงไม่สามารถเจาะจงชัดเจนว่า
ใครเป็นผู้นําตลาดเพราะแต่ละเขตในกรุงเทพมีร้านซักรีดเป็นจํานวนมาก ลูกค้าที่ไม่ซือ่สัตย์ต่อ 
ตรายี่ห้อไหนก็จะเลือกใช้บริการซักรีดใกลบ้้าน เพ่ือความสะดวกสบาย และประหยัดเวลา แต่จะม ี
ร้านที่เป็นที่รู้จกัในกลุ่มลูกค้าที่คิดว่าเป็นร้านระดับเล็กร้านระดับใหญ ่
 ร้านระดับเล็ก: ร้านซักรีดทั่วไปที่จัดต้ังข้ึนง่าย ๆ ทั่วกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ร้านระดับใหญ:่ ร้านซักรีดที่มรีาคาสูง เน้นคุณภาพและบริการที่ดีกว่าร้านระดับเล็ก 
 
3.3 ที่มาของการแข่งขนั 
 การแข่งขันในธุรกิจประเภทน้ีทวีความรุนแรงขึ้น เนื่องจากวิถีชีวิตของผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภคมีความเร่งรีบในชีวิตมากขึ้น มีเวลาในการอยู่บ้านน้อยลง ไม่มีเวลาในการซกั
ผ้า จึงเป็นที่มาของการต้ังร้านซักรีดเพ่ือบริการลูกค้าให้มีความสะดวกสบายมากขึ้น รวมท้ังการใช้เงิน
ลงทุนที่ไม่สูง ทําให้เกิดความเสี่ยงน้อย จึงเป็นเหตุผลที่ผูป้ระกอบธุรกิจมองเห็นโอกาสในการจัดต้ัง
ธุรกิจประเภทน้ี ส่งผลให้เกิดการแข่งขันที่รนุแรงข้ึนทุกวัน และผู้ประกอบการรายใหมอ่ยากเข้าสู่
อุตสาหกรรมน้ีเพ่ิมมากข้ึน เพราะอัตราการเจริญเติบโตที่เพ่ิมขึ้น เป็นโอกาสสําหรับผู้ประกอบการ
หน้าใหม่ในการเข้าสู่อุตสาหกรรม ซึ่งเมื่อเข้าสู่อุตสาหกรรมก็ต้องสร้างความแตกต่างให้ร้านของตัวเอง 
ดังเช่น Washer Washing ที่สร้างความแตกต่างจากบริการซักรีดทั่วไปที่มีอยู่  
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3.4 คู่แข่งขนัของธุรกิจบริการซักรีด Washer Washing 
 ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีร้านซักรีดเป็นจํานวนมากทั้งรายใหญ่และรายเลก็ เพ่ือ
ตอบสนองวิถีชีวิตความเร่งรีบของคนเมือง แต่มีคู่แข่งขันทางตรงที่เป็นที่รู้จักในกลุม่ลูกค้าทั่วไป ดังน้ี 
 คู่แข่งขนัทางตรง 
 1) Mrs. Laundry  
 เป็นร้านที่เปิดในระดับร้านใหญ่ มีหลายสาขา ซึ่งสาขาส่วนใหญ่อยู่ทําเลใจกลางเมือง เช่น
สาขาสุรวงศ์ สาขาหลังสวน และสาขาพิพัฒน์ สีลม เป็นต้น เป็นบริการซักรีดสําหรับลูกค้าที่เน้น
คุณภาพ เพราะ Mrs. Laundry มีราคาที่ค่อนข้างสูง  
 จุดแข็ง 

 Mrs. Laundry มีบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านที่คิดค่าขนส่งเพ่ิมตามระยะทาง 
 Mrs. Laundry มีสาขาครอบคลุมใจกลางเมือง ซึ่งมีลุกค้ากลุ่มเป้าหมายอยู่เป็นจํานวน 

มาก 
 จุดอ่อน 

 Mrs. Laundry  มีบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านที่มีการคิดค่าบริการ 
 ต้นทุนการเช่าที่แต่ละสาขาสงู เพราะอยู่ใจกลางเมือง 

 
ภาพที่ 3.3: โลโก้ Mrs. Laundry 
 

 
 

ที่มา: Mrs. Laundry.  (2558).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/MrsLaundry-CU- 
       Terrace-456261161206466/. 
 
 2) i–KLEAN  
 ร้านซักรีดในรปูแบบแฟรนไชน์ที่ทุกคนสามารถเป็นเจ้าของกิจการได้ ซึ่งมีสาขามากมาย 
และส่วนใหญ่จะต้ังในแหล่งสถานท่ีท่องเที่ยว เช่น ห้างสรรพสินค้า La Villa ศูนย์การค้า The Circle 
และอาคารสาทรซิต้ี เป็นการลงทุนสําหรับผูไ้ม่มีความรู้ในการซักรีด แต่อยากมีร้านซักรีดเป็นของ 
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ตัวเอง 
 จุดแข็ง 

 i–KLEAN ร้านซักรีดที่ให้บริการแฟรนไชน์ให้บุคคลทั่วไปสามารถเป็นเจ้าของกิจการได้ 
 i–KLEAN มีการสอนและเทรนด์งานให้กับผู้ซื้อแฟรนไชน์ ทําให้ผู้ที่ไม่มีความรู้สามารถ 

ประกอบกิจการซักรีดได้ 
 จุดอ่อน 

 i–KLEAN เป็นรูปแบบของแฟรนไชน์ที่มีผูบ้ริหารแต่ละสาขาแยกออกจากัน ทําให้
ควบคุมคุณภาพและมาตรฐานไม่ได้ 
 

ภาพที่ 3.4: โลโก้ i–KLEAN 
 

 
 

ที่มา: บริษัท ไอคลีน ลอนดรี ้จํากัด.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.i-klean.com/laundry/  
       HRW.php. 
 
 3) ฟองแฟ๊บ ลอนดรี้ แอนด์ ดรายคลีน  
 ร้านซักรีดรูแปบบแฟรนไชน์ราคาถูก เร่ิมต้นเพียง 55,000 บาท มีกว่า 100 สาขา และได้รับ
การรับรองคุณภาพมาตรฐานคุณภาพแฟรนไชน์ จากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์  
 จุดแข็ง 

 ฟองแฟ๊บ ลอนดรี้ แอนด์ ดรายคลีน มรีาคาเริ่มต้นแฟรนไชน์เพียง 55,000 บาท 
 ฟองแฟ๊บ ลอนดรี้ แอนด์ ดรายคลีน ได้รับการรับรองคุณภาพมาตรฐานคุณภาพ 

แฟรนไชน์จากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
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ภาพที่ 3.5: โลโก้ ฟองแฟ้บ ลอนดรี้ แอนด์ ดรายคลีน 
 

 
 
ที่มา: ฟองแฟ้บ laundry & dryclean.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.fongfab.com/. 
 
 จุดอ่อน 

 ฟองแฟ้บ ลอนดรี้ แอนด์ ดรายคลีน ไมส่ามารถควบคุมมาตรฐานและคณุภาพให้คงที่ 
เท่ากันทุกร้านเพราะรูปแบบแฟรนไชน์ ที่มีผูบ้ริหารกิจการหลายคน 
 ทั้ง 3 ร้านทีก่ลา่วมาก็มีจุดเด่นในการบริการไปคนละด้าน ซึ่งมีความแตกต่างจากบริการ 
ซักรีดของร้าน Washer Washing ที่เน้นมาตรฐานการซักที่เป็นมิตรต่อส่งแวดล้อม และเพ่ิม 
ความสะดวกสบายแก่ลูกค้าทกุท่านที่เลือกใช้บริการของ Washer Washing 
 คู่แข่งขนัทางอ้อม 
 1) ร้านซักรีดพี่มุก  
 เพชรบุรี ซอย 7 เป็นร้านซักรีดระดับเล็กท่ีให้บริการราคาถูก ไม่เน้นการบริการ  
 จุดแข็ง 

 ร้านซักรีดพ่ีมุกมีราคาค่าบริการซักรีดถูก 
 จุดอ่อน 

 ร้านซักรีดพ่ีมุกใช้นํ้ายาซักรีดคุณภาพตํ่า 
2) ร้านลัคก้ี ซกั อบ รีด 

 จุดแข็ง 
 ร้านลัคก้ี ซัก อบ รีดมีราคาค่าบริการถูก 

 จุดอ่อน 
 ร้านลัคก้ี ซัก อบ รีดใช้นํ้ายาซักรีดคุณภาพตํ่า 
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3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
ภาพที่ 3.6: BCG Model 
 

 
 
ที่มา: BCG Matrix Model.  (2015).  Retrieved from http://www.maxi-pedia.com/bcg+  
       matrix+model. 
 
 คําอธบิายสถานภาพทางธรุกิจ 
 จากภาพแสดงให้เห็นว่า Washer Washing อยู่ในตําแหน่ง Question Mask คือ มีการ
เจริญเติบโตของตลาดสูง แต่มีส่วนแบ่งทางการตลาดตํ่า เน่ืองจาก Washer Washing เพ่ิงทําการ
เปิดตัวได้ไม่นาน ลูกค้ายังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก จึงมีส่วนแบ่งทางการตลาด ถือว่าอยู่ในระยะเติบโต 
ของ Product Life Cycle ซึ่งสามารถเติบโตไปได้ถึงขั้นสูงสุด โดยต้องอาศัยกลยุทธ์ทางการตลาด 
การประชาสัมพันธ์ การโฆษณา การบอกต่อแบบปากต่อปาก เพ่ือให้ลูกค้ามาทดลองใช้บริการที่ร้าน 
เมื่อลูกค้าทดลองจนเกิดความประทับใจ กจ็ะกลับมาใช้บริการต่อไปซ้ํา ๆ  
 หากวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบตําแหน่งบริการซักรีด Washer Washing กับคู่แข่งที่อยู่ใน
ตําแหน่งใกล้เคียงกัน จะสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
 – เปรียบเทียบกับบริการซักรีดระดับสูง: ด้านคุณภาพและมาตรฐานของการบริการซักรีด 
ถือว่ามีมาตรฐานเดียวกัน เพราะ Washer Washing เน้นคุณภาพการซักให้ได้มาตรฐาน ASTM  
WK35985 (สถาบันรับรองมาตรฐานไอเอสโอ, 2555) แต่ทางร้านเราจะมีจุดเด่นที่เหนือกว่าคือ  
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การบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงหน้าบ้านฟรี สร้างความสะดวกสบายให้กับลกูค้าเป็นอย่างมาก รวมท้ัง 
ยังมีบริการหลังการขาย ที่แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นให้กับลูกค้าด้วยและจุดเด่นอีกข้อของเราคือเร่ือง 
ความแตกต่างของบริการซักรีดที่ใช้มาตรฐาน ASTM WK35985 เพ่ือลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
 – เปรียบเทียบกับบริการซักรีดระดับตํ่า: ด้านคุณภาพและมาตรฐานทางร้านเรามีมากกว่า
บริการซักรีดระดับตํ่า เพราะบริการซักรีดจะใช้วัตถุดิบในการซักรีดคุณภาพตํ่า โดยไม่สนใจเนื้อผ้าว่า
จะได้รับความเสียหายจากนํ้ายาที่ไม่มีคุณภาพหรือไม่ ส่งผลให้เราเหนือกว่าในจุดน้ี แต่บริการซักรีด
ระดับตํ่าจะมีจุดเด่นเรื่องของราคาที่ถูกกว่า ทําให้ผู้บริโภคที่มีรายได้น้อย เลือกใช้บริการซักรีดระดับ
ตํ่า 
 
3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

คุณสมบัติของบริการ     การบริการ เน้นการให้บรกิารด้วย
มาตรฐาน ASTM WK35985 โดยเน้น 
การซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เพ่ือช่วย
ลดภาวะโลกร้อนในปัจจุบัน ซึ่งกําลังเป็น
กระแสนิยม และยังเป็นการช่วยรักษา
คุณภาพของเส้นใย 
    การบริการหลังการขาย เรามีการบริการ
หลังการขาย มกีารรับผิดชอบปัญหาที่
เกิดขึ้นหลังจากการรับบริการ โดยมีการ
รับประกันว่าถ้าเกิดปัญหาจากทางร้าน 
ลูกค้าจะจ่ายค่าซักรีดเพียงคร่ึงราคาของ
ราคาค่าบริการจริง 

    เป็นแบรนด์ใหญ่ที่เปิด
มาก่อน มีฐานลูกค้า
ค่อนข้างมาก และเป็น
ลูกค้าที่มีความซื่อสัตย์ต่อ
ตรา ให้บริการที่ประทับใจ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ราคาบริการ     เป็นการต้ังราคาระดับเดียวกับแบรนด์
คู่แข่งหลัก ถึงแม้จะเพ่ิงเข้าสู่ธุรกิจซักรีด  
แต่เราใช้กลยุทธ์ Differentiation ของ 
Porter (2008) เน้นสร้างความแตกต่าง 
ของการบริการ ไม่ได้เน้นในเรื่องของราคา 
แต่ต้องการให้เห็นว่า ราคาที่คุณจ่ายคุ้มค่า
กับบริการที่คุณจะได้รับจากร้านซักรีด 
Washer Washing 

    ราคาสูง เน่ืองจาก 
ร้าน MRS. Laundry 
วางตัวเองเป็นแบรนด์  
Hi–end ทําใหเ้ค้าต้ังราคา 
ที่สูงเพ่ือภาพลักษณ์ของ 
แบรนด์ 

 
3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ความแตกต่างในการให้บริการซักรีดของรา้น Washer Washing 
 Washer Washing เน้นการบริการเพ่ือสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าทุกท่านที่มาใช้
บริการ ดังน้ี การรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้านคือเราพร้อมบริการความสะดวกสบายให้กับลูกค้าทุกท่าน  
ไม่ต้องลําบากมาที่ร้าน เราจดัรับส่งฟรีถึงหน้าบ้านโดยไม่คิดค่าบริการในการรับส่งเสื้อผ้า เมื่ออยู่ใน
พ้ืนที่ 5 กิโลเมตร และใช้บริการมากกว่า 3,000 บาทต่อคร้ังขึ้นไป และการให้บริการของทางร้าน 
ใช้มาตรฐาน ASTM WK35985 ซึ่งเป็นการซักรีดแบบเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและไม่ทําลายเส้นใย 
ของเน้ือผ้า เพราะเป็นนํ้ายาซักรีดแบบพิเศษ เพ่ือช่วยลดภาวะโลกร้อนที่เพ่ิมขึ้นทุกวัน และยังม ี
การรับประกันเมื่อเกิดความเสียหายหรือมีความเสียหายของเสื้อผ้าที่เกิดจากทางร้าน จะคิดค่าบริการ
เพียงคร่ึงราคาจากค่าบริการจริง ซึ่งเราได้วิเคราะห์จากปัญหาของลูกค้าที่เกิดขึ้นจริงเพ่ือหาทาง
ป้องกันแก้ไขปัญหาเหล่าน้ัน และใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (ผลิน ภู่จรูญ, 2556) เพ่ือให้ลูกค้า
ได้พบกับร้านซักรีดรูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก และสามารถอยู่รอดได้ในสถาวะการณ์ 
การแข่งขันที่รนุแรง 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ โดยเน้ือหาประกอบด้วย ผลการวิจัย กลยุทธ์ 
และแผนการเงิน ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 ผลการวิจัย 
 จากการสอบถามกลุ่มเป้าหมายในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 200 คน 
ได้สรุปผลวิจัยดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในเขตราชเทวี ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  
สถานภาพ อาชีพ และรายได้ โดยแจกแจงจาํนวนและค่าร้อยละจากการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 200 ราย ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
 1) เพศ 
    
ตารางที่ 4.1: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

เพศ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid ชาย 64 32.0 32.0 32.0

หญิง 136 68.0 68.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  
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ภาพที่ 4.1: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

 
 

 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิงจํานวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 68  
มากที่สุด และรองลงมาคือ เพศชายจํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32 เน่ืองจากหน้าที่การซักผ้า 
มักจะเป็นหน้าที่รับผิดชอบของผู้หญิงจึงทําให้กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิงจํานวนมากกว่าเพศชาย  
ทางร้านจึงมีการจัดทําบัตรสมาชิก “WASHER Member” สําหรับลูกค้าสมชิกในหัวขอ้ลยุทธ์ 
การส่งเสริมการตลาดข้อที่ 3 เพราะตามลักษณะของเพศหญิงจะชอบได้รับความพิเศษและชอบ 
การสะสมแต้มเพ่ือใช้เป็นส่วนลดหรือแลกของรางวัล 
 2) อายุ 
 
ตารางที่ 4.2: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

อายุ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ตํ่ากว่า 25 ปี 37 18.5 18.5 18.5

25–35 ปี 82 41.0 41.0 59.5
36–45 ปี 48 24.0 24.0 83.5
46–55 ปี 29 14.5 14.5 98.0
56–65 ปี 4 2.0 2.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  
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ภาพที่ 4.2: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายอายุ 25–35 ปี จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41  
มากที่สุด รองลงมาคือ 36–45 ปี จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24 รองลงมาคือตํ่ากว่า 25 ปี 
จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รองลงมาคืออายุ 46–55 ปี จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 
และสุดท้ายคือ 56–65 ปี จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2 เห็นได้ชัดว่ากลุ่มเป้าหมายสว่นใหญ่อายุ
ระหว่าง 25–35 ปี เพราะช่วงอายุน้ีเป็นช่วงอายุของการทํางานนอกบ้านจึงไม่ค่อยมีเวลาในการซักรีด 
เพราะเวลาส่วนใหญทุ่่มเทไปกับการทํางานจึงถือเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของเรา และในทางตรงข้าม
ช่วงอายุ 56–65 ปี เป็นช่วงอายุที่ไม่ค่อยมีผูใ้ช้บริการมากนักเพราะเน่ืองจากเป็นผู้สูงอายุ เข้าสู่ช่วง
พักผ่อน ลูกหลานจึงมักนํ้าเสื้อผ้ามาซักเองมากกว่ากลยุทธ์ของร้านจึงมุ่งไปยังกลุ่มเป้าหมายหลัก คือ 
ลูกค้าช่วงอายุ 25–35 ปี เช่น การส่งเสริมการขายด้วยวิธีจัดโปรโมช่ัน “ลดวันสุดท้ายของเดือน”  
ซึ่งจะได้อธิบายเพ่ิมเติมในหวัข้อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ข้อที่ 5 
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 3) ระดับการศกึษา 
 
ตารางที่ 4.3 ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา 13 6.5 6.5 6.5

มัธยมศึกษา 29 14.5 14.5 21.0
ปริญญาตร ี 125 62.5 62.5 83.5
สูงกว่าปริญญาตรี 32 16.0 16.0 99.5
อ่ืนๆ 1 .5 .5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.3: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายมีระดับการศึกษาปริญญาตรีสูงสุด จํานวน 125 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรีจํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16 รองลงมาคือ
มัธยมศึกษาจํานวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 14.5 รองลงมาคือ ตํ่ากว่ามัธยมศึกษา จํานวน 13 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 6.5 และน้อยที่สุดคือ อ่ืน ๆ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ซึ่งกลุม่เป้าหมายเป็น
กลุ่มปริญญาตรีมากที่สุดเพราะว่ากลุ่มเป้าหมายที่เรียนจบระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีเป็นกลุ่มที่
มักเน้นการทํางานภายนอกบ้านเป็นพวกงานประจําต่าง ๆ ไม่ค่อยมีเวลาอยู่บ้านจึงต้องใช้บริการซักรีด
เป็นประจํา 
 4) สถานภาพ 
 
ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid โสด 107 53.5 53.5 53.5

สมรส 88 44.0 44.0 97.5
หย่าร้าง 5 2.5 2.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.4: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานภาพ 
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 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายสถานภาพโสดสูงที่สุด จํานวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.5 รองลงมาคือ สมรส 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 และนอ้ยสุดคือ หย่าร้าง จํานวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.5 ทกุสถานภาพถือเป็นกลุ่มที่บริการซักรีดให้ความสําคัญ แต่ร้าน Washer Washing  
จะเน้นให้กับกลุ่มที่มีการสมรสมากกว่า เพราะแสดงให้เห็นว่ามีการอยู่กันมากกว่า 1 คนย่อมมีเสื้อผ้า 
ที่จะใช้บริการมากกว่า 
 5) อาชีพ 
 
ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพ 
 

อาชีพ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid นักเรียน–นักศึกษา 43 21.5 21.5 21.5

ข้าราชการ 32 16.0 16.0 37.5
พนักงานออฟฟิศ 73 36.5 36.5 74.0
ธุรกิจส่วนตัว 44 22.0 22.0 96.0
อ่ืน ๆ 8 4.0 4.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.5: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพ 
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 จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มเป้าหมายมีอาชีพพนักงานออฟฟิศมากที่สุด จํานวน 73 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ นักเรียน–นักศึกษา จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รองลงมา
คือ ธุรกิจส่วนตัวจํานวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22 รองลงมาคือ ข้าราชการ จํานวน 32 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.5 และน้อยสุดคอื อ่ืน ๆ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ซึ่งพนักงานออฟฟิศถือเป็นอาชีพ
ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่ทางร้านต้ังไว้มากท่ีสุดเพราะเป็นกลุ่มคนที่ต้องอาศัยเวลาอยู่ภายนอกบ้าน ไม่มี
เวลาในการซักผ้าในทุกบริการ ส่วนกลุ่มนักเรียน–นักศึกษาและธุรกิจส่วนตัวมักจะซักเองหรือแม่บ้าน
ซักอยู่แล้ว สถานที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้กับบรษิัทห้างร้าน ลกูค้าส่วนใหญ่จงึเป็นพนักงานบริษัท อย่างไร
ก็ตามร้านจะมีกลยุทธ์ขยายฐานลูกค้าในอนาคตด้วยวิธีการจัดโปรโมช่ัน “โชว์บัตรนักศึกษาลดฟรีทันท ี
5%” เพ่ือดึงดูดกลุ่มนักเรียน–นักศึกษาให้มาใช้บริการ ในกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดหัวข้อที่ 2  
 6) รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อยกว่า 10,000 บาท 33 16.5 16.5 16.5

10,001–20,000 บาท 73 36.5 36.5 53.0
20,001–30,000 บาท 60 30.0 30.0 83.0
30,001–40,000 บาท 26 13.0 13.0 96.0
มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 8 4.0 4.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  
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ภาพที่ 4.6: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
  
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายมีรายได้มากที่สุดคือ 10,001–20,000 บาท จํานวน  
73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ 20,001–30,000 บาท จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
รองลงมาคือ น้อยกว่า 10,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 รองลงมาคือ จํานวน 
30,000–40,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และน้อยสุดคอื มากกว่า 50,000 บาท 
ขึ้นไป จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากจํานวนรายได้ช่วง 10,000–30,000 บาท ก็เช่ือมโยงกับ
อาชีพพนักงานออฟฟิศที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของทางร้าน จากผลการสํารวจ ร้านจะนําข้อมูลส่วนน้ีไป
ประกอบการพิจารณาในเรื่องของการต้ังราคาที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าและราคาตลาดในปัจจุบันใน
หัวข้อกลยุทธ์การต้ังราคาข้อ 1 เพ่ือสร้างความแข่งขันได้ เพราะถึงราคาท่ีทางร้านต้ังไว้อาจจะสูงกว่า
ร้านบริการทั่วไป แต่บริการเสริมทีท่างร้านมอบให้เป็นบริการที่ลูกค้ายอมที่จะจ่ายเพ่ิมให้ เพราะว่า
สามารถสร้างความสะดวกสบาย และความปลอดภัยให้กับลูกค้าได้  
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 7) คุณอาศัยอยู่ที่พักแบบใด 
 
ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านที่พัก 
 

คุณอาศัยอยู่ที่พักแบบใด 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid บ้านเด่ียว 66 33.0 33.0 33.0

อาคารพาณิชย์ 77 38.5 38.5 71.5
คอนโด 37 18.5 18.5 90.0
บ้านเช่า 17 8.5 8.5 98.5
อ่ืน ๆ 3 1.5 1.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.7: กราฟแสดงผลแบบสอบถามด้านที่พัก 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายอาศัยอยู่อาคารพาณิชย์มากที่สุด จาํนวน 77 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมาคือ บ้านเด่ียว จํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือ คอนโด
จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รองลงมาคือ บ้านเช่า จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และ
น้อยสุดคือ อ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 เพราะที่พักเขตราชเทวีส่วนใหญ่เป็นอาคาร
พาณิชย์  
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 8) ในครอบครัวคุณอาศัยก่ีคน 
 
ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงผลแบบสอบถามจํานวนคนในครอบครัว 
 

ในครอบครัวคณุอาศัยก่ีคน 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid 1 คน 23 11.5 11.5 11.5

2 คน 17 8.5 8.5 20.0
3–5 คน 129 64.5 64.5 84.5
6–10 คน 30 15.0 15.0 99.5
มากกว่า 10 คน 1 .5 .5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.8: กราฟแสดงผลแบบสอบถามจํานวนคนในครอบครัว 
 

 
 

 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายอาศัย 3–5 คนมากที่สุด จํานวน 129 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 64.5 รองลงมาคือ 6–10 คน จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ15 รองลงมาคือ 1 คน จํานวน 
23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 รองลงมาคือ จํานวน 2 คน จํานวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 8.5 และ 
น้อยสุดคือ มากกว่า 10 คน จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 เพราะกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญใ่น 
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เขตราชเทวีอาศัยอาคารพาณิชย์และอาศัยกันเป็นครอบครัว จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมกับ
บริการซักรีดเพราะว่ามีจํานวนผ้าที่ต้องซักมากกว่าการอาศัยคนเดียว ซึ่งร้านมุ่งไปยังลูกค้าที่เป็น
ลักษณะของครอบครัวที่มีจํานวนสมาชิกมากกว่าอาศัยเพียงคนเดียว ร้านมีการเพ่ิมกลยุทธ์การขาย
โดยทําการส่งเสริมการขายในการจัดโปรโมช่ัน “ซักรีดธรมมดา 10 ช้ิน ฟรี 2 ช้ินเด็ก” ฟรีเพ่ือกระตุ้น
ให้ผู้ปกครองนําเสื้อผ้าเด็กและเสื้อผ้าของตนเองมาซักกับทางร้านให้มากข้ึน ในหัวข้อกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด ข้อที่ 6 
 9) คุณเคยใชบ้ริการซักรีดหรือไม่ 
 
ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงผลแบบสอบการใช้บริการซักรีด 
 

คุณเคยใช้บริการซักรีดหรือไม่ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid เคย 183 91.5 91.5 91.5

ไม่เคย 17 8.5 8.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
 
ภาพที่ 4.9: กราฟแสดงผลแบบสอบถามการใช้บริการซักรีด 
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 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายเคยใช้บริการซักรีด จํานวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 
91.5 และไม่เคยใช้บริการ จํานวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 8.5 จากผลการวิจัยน้ีแสดงให้เห็นว่า
กลุ่มเป้าหมายให้ความสําคญักับบริการซักรีด เพราะเคยใช้บริการซักรีดถึงร้อยละ 91.5 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด 
 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับการใช้บริการซักรดี 
 1) คุณจะใช้บริการร้านซักรดีที่มีบริการรบัส่งเสื้อผ้าฟรถึีงบ้านคุณหรอืไม่ 
 
ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงผลแบบสอบถามใช้บริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
 

คุณจะใช้บริการร้านซักรีดที่มบีริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้านคุณหรือไม ่
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ใช้บริการ 192 96.0 96.0 96.0

ไม่ใช้บริการ 8 4.0 4.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.10: กราฟแสดงผลแบบสอบถามการใช้บริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
 

 
  
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายจะใช้บริการซักรีดทีม่ีบริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน
จํานวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 96 และไมใ่ช้บริการ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากผลการวิจัย



50 
 

 
 

น้ีแสดงให้เห็นว่ากลุ่มเป้าหมายให้ความสําคัญกับบริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน เพราะจะใช้บริการถึง
ร้อยละ 96 เพราะได้รับความสะดวกสบาย ไม่ต้องออกไปที่ร้านซักรีด 
 2) ประเภทบรกิารซักรีด 
 
ตารางที่ 4.11: ตารางแสดงผลแบบสอบถามประเภทบริการซักรีด ใช้บริการประเภทไหน 
 

$service Frequencies 

 
Responses Percent of 

Cases N Percent 
ใช้บริการซักรีดประเภทไหน
a 

ใช้บริการ/ ซักแห้งรายช้ิน 65 20.7% 35.1%
ใช้บริการ/ ซักรีดธรรมดา 
(เสื้อผ้าทั่วไป) 

140 44.6% 75.7%

ใช้บริการ/ ซักรีดพิเศษ
(เสื้อผ้าที่ต้องดูแลเป็น
พิเศษ) 

60 19.1% 32.4%

ใช้บริการ/ ซักรีดเหมา 47 15.0% 25.4%
ใช้บริการ/ อ่ืน ๆ 2 0.6% 1.1%

Total 314 100.0% 169.7%
a. Dichotomy group tabulated at value 1. 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายใช้บริการประเภทซักรีดธรรมดา (เสื้อผ้าทั่วไป)  
มากที่สุด จํานวน 140 คน คดิเป็นร้อยละ 44.6 รองลงมาคือ การซักแห้งรายช้ิน จํานวน 65 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.7 รองลงมาคือ ใช้บริการซักรีดพิเศษ (เสื้อผ้าที่ต้องดูแลเป็นพิเศษ) จาํนวน 60 คน
คิดเป็นร้อยละ 19.1 รองลงมาคือ ซักรีดเหมา จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และน้อยสุดคือ  
อ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 ซึ่งเป็นปกติที่บริการซักรีดธรรมดาจะมีผู้ใช้บริการมากที่สุด
เพราะเป็นพ้ืนฐานของการซักรีดทั่วไปสําหรับเสื้อผ้าทั่วไปที่ต้องใช้ในชีวิตประจําวัน อย่างไรก็ตาม 
ร้านยังมีโอกาสในการสร้างกลุม่ตลาดที่ใช้บริการซักรีดแบบเหมา โดยการซักรีดเหมา 5 กิโลกรัม  
ราคา 699 ในกาลยุทธ์การสง่เสริมการตลาดข้อที่ 1 
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 3) ความถ่ีในการซักรีด 
 
ตารางที่ 4.12: ตารางแสดงผลแบบสอบถามความถ่ีในการใช้บริการซักรีด 
 

คุณใช้บริการร้านซีกรีดบ่อยแค่ไหน 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid 2–3 วันคร้ัง 9 4.5 4.9 4.9

สัปดาห์ละครั้ง 63 31.5 34.4 39.3
1–2 สัปดาห์ครั้ง 46 23.0 25.1 64.5
มากกว่า 2 สัปดาห์ครั้ง 56 28.0 30.6 95.1
อ่ืน ๆ 9 4.5 4.9 100.0
Total 183 91.5 100.0  

Missing 9 17 8.5   
Total 200 100.0   

 
ภาพที่ 4.11: กราฟแสดงผลแบบสอบถามความถ่ีในการใช้บริการซักรีด 
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 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายใช้บริการซักรีดสัปดาห์ละ 1 ครั้งมากที่สุด จํานวน  
63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ มากกว่า 2 สัปดาห์ครั้ง จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28 
รองลงมาคือ 1–2 สัปดาห์ครัง้ จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23 รองลงมาคือ 2–3 วันคร้ัง จํานวน  
9 คิดเป็นร้อยละ 4.5 และน้อยที่สุดอ่ืน ๆ จํานวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 4.5 ซึ่งลูกค้าส่วนใหญม่ักจะ 
นําเสื้อผ้ามาส่งในวันหยุดของสัปดาห์ แล้วแต่ลูกค้าถ้าเสื้อผ้ามากก็จะนํามาส่งทุกสัปดาห์ บางคนน้อย
ก็จะ 1–2 สัปดาห์หรือมากกว่า 2 สัปดาห์ โดยสรุปลูกค้าจะมีการซักรีดเสื้อผ้าอย่างน้อยสัปดาห์ละ 2 
ครั้ง ซึ่งทางร้านมีแผนการดําเนินการในการเก็บประวัติการซักรีดครั้งล่าสุดของลูกค้าแต่ละราย และ 
มีการติดตามด้วยการแจ้งข้อความต่าง ๆ เพ่ือเตือนให้ลูกค้าทราบว่าถึงเวลาในการซักรีดผ้าครั้งต่อไป
แล้ว หรือแจ้งถึงโปรโมช่ันต่าง ๆ สําหรับสมาชิกของทางร้านตามช่องทางท่ีสมาชิกได้แจ้งไว้ และเน้น
ช่องทางอีเมลและไลน์เป็นหลักในกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ข้อ 2 

 
 4) การใช้บริการร้านซักรีดใกล้บ้าน 
 
ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงผลแบบสอบการใช้บริการร้านซกัรีดใกล้บ้าน 
 

คุณใช้บริการร้านซักรีดใกล้บ้านหรือไม่ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid ใช้บริการ 181 90.5 90.5 90.5

ไม่ใช้บริการ 19 9.5 9.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  
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ภาพที่ 4.12: กราฟแสดงผลแบบสอบถามการใช้บริการร้านซักรีดใกล้บ้าน 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายใช้บริการร้านซักรีดใกล้บ้าน จํานวน 181 คน คิดเป็น
ร้อยละ 90.5 และไม่ใช้บริการใกล้บ้าน จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 แสดงให้เห็นว่าร้านบริการ
ซักรีดใกล้บ้านมีความสําคัญที่กลุ่มลูกค้าจะเลือกใช้บริการ ทางร้านจึงมุ่งเน้นลูกค้าในบริเวณท่ีต้ังของ
ร้าน โดยทําการส่งเสริมการขายภายในรัศมี 5 กิโลเมตรฟรสีําหรับผู้ทีใ่ช้บริการครบ 3,000 บาทต่อ  
1 ครั้ง ในกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่ายหัวข้อที่ 1 และเน้นเป็นการให้ข้อมูลกับครอบครัวผู้พักอาศัย
ในอาคารพาณิชย์และบ้านเด่ียว ด้วยการแจกโบรชัวร์ของร้านตามบ้านที่บริการรับส่งของทางร้านได้
ผ่านไป  
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 5) ความต้องการบริการจากร้านซักรีด 
 
ตารางที่ 4.14: ตารางแสดงผลแบบสอบถามความต้องการการบริการจากร้านซักรีด 
 

$service Frequencies 

 
Responses Percent of 

Cases N Percent 
คุณต้องการบริการแบบไหน
จากร้านซักรีดa 

ต้องการบริการ/ บริการหลัง
การขาย 

33 7.5% 16.5%

ต้องการบริการ/ รับส่งเสื้อผา้
ถึงบ้าน 

182 41.5% 91.0%

ต้องการบริการ/ ลดราคา 42 9.6% 21.0%
ต้องการบริการ/ รับประกัน
เสื้อผ้า 

77 17.5% 38.5%

ต้องการบริการ/ คุณภาพและ
มาตรฐานการผลิต 

105 23.9% 52.5%

Total 439 100.0% 219.5%
a. Dichotomy group tabulated at value 1. 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายต้องการบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านมากที่สุด จํานวน 
182 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาคือ คุณภาพและมาตรฐานการผลิต จํานวน 105 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.9 รองลงมาคือ บริการการรับประกันเสื้อผ้าจํานวน 77 คน คดิเป็นร้อยละ 17.5 รองลงมา
คือ บริการลดราคา จํานวน 42 คน คิดเป็น 9.6 และน้อยสุดคือ บริการหลังการขายจํานวน 33 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.5 พบว่า กลุม่เป้าหมายต้องการบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านมากที่สุดสําหรับบริการ 
ซักรีด จึงเป็นที่มาของกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่ายข้อที่ 1 “รับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน” เมื่อลูกค้า 
ใช้บริการครบ 3,000 บาทต่อคร้ัง 
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 6) ความต้องการบริการส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
 
ตารางที่ 4.15: ตารางแสดงผลแบบสอบถามความต้องการบริการส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
 

คุณต้องการให้มีร้านซักรีดที่มบีริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้านหรือไม่ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid ต้องการ 195 97.5 97.5 97.5

ไม่ต้องการ 5 2.5 2.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.13: กราฟแสดงผลแบบสอบถามการใช้บริการร้านซักรีดใกล้บ้าน 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายต้องการให้มีร้านซักรีดที่มีบริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน
จํานวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 97.5 และไม่ต้องการให้มีบริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน จํานวน 5 คน
คิดเป็นร้อยละ 2.5 แสดงให้เห็นว่ากลุ่มเป้าหมายต้องการให้มีบริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
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 7) ความต้องการน้ํายาซักรดีที่เปน็มิตรตอ่สิ่งแวดล้อม 
 
ตารางที่ 4.16: ตารางแสดงผลแบบสอบถามความต้องการนํ้ายาซักรีดทีเ่ป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
 

คุณจะใช้บริการร้านซักรีดที่ใช้นํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมหรือไม่ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ใช้บริการ 190 95.0 95.0 95.0

ไม่ใช้บริการ 10 5.0 5.0 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.14: กราฟแสดงผลแบบสอบถามความต้องการนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายจะใช้บริการนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม
จํานวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 95 และไมใ่ช้บริการนํ้าไม่ใช้บริการนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 แสดงว่ากลุ่มเป้าหมายต้องการใช้บริกานํ้ายาซักรีดที่เป็น
มิตรต่อสิ่งแวดล้อม เพราะมีอันตรายน้อยกว่าและช่วยลดภาวะต่าง ๆ ของโลกได้ซึ่งทําให้เกิดกลยุทธ์
การใช้พลังในการต่อรองกับลูกค้าในหลยุทธ์การใช้พลัง 
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 8) ความต้องการน้ํายาซักรดีที่เปน็มิตรตอ่สิ่งแวดล้อมซ่ีงมีราคาแพงกว่า 
 
ตารางที่ 4.17: ตารางแสดงผลแบบสอบถามความต้องการนํ้ายาซักรีดทีเ่ป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมซี่งม ี
   ราคาแพงกว่า 
 

ถ้าร้านซักรีดทีเ่ป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมแพงกว่าคุณจะใช้บริการหรือไม่ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ใช้บริการ 165 82.5 82.5 82.5

ไม่ใช้บริการ 35 17.5 17.5 100.0
Total 200 100.0 100.0  

 
ภาพที่ 4.15: กราฟแสดงผลแบบสอบถามความต้องการนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมซี่งมีราคา 
     แพงกว่า 
 

 
 
 จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายจะใช้บริการนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมถึงแม้
จะราคาแพงกว่านํ้ายาซักรีดทั่วไป จํานวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 82.5 และจะไมใ่ช้บริการนํ้ายา 
ซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมถ้าราคาแพงกว่านํ้ายาซักรีดทั่วไป จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5  
แสดงว่าราคาชองนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งที่แพงกว่านํ้ายาซักรีดทั่วไปมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
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ซักรีด เพราะมผีู้ที่จะใช้บริกการร้านซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม จํานวน 190 คน แต่ถ้าราคา 
แพงกว่าร้านซักรีดทั่วไปทําให้กลุ่มเป้าหมายจะใช้บริการลดลงจํานวนถึง 25 คน จึงต้องทําการ
ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าเห็นถงึความคุ้มค่าของการซักรีดด้วยนํ้ายาที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมผ่านทาง 
เฟชบุ๊คของร้านในกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ข้อที่ 7 
 9) ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจใชบ้ริการร้านซักรีด Washer Washing 
 
ตารางที่ 4.18: ตารางปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing ผลการ 
       วิเคราะหจ์ากโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ด้วยการใช้การวัดแบบแบ่งช่วง (Interval  
   Scale) คือ การวัดที่สามารถแบ่งช่วงออกได้เท่า ๆ กัน และสามารถบอกได้ว่าอะไร 
       มากน้อยกว่ากันและมากหรือน้อยกว่าเท่าไหร่ 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการ 

Mean Maximum Minimum SD แปลผล 

ทําเลท่ีต้ังของร้าน 4.23 5 2 .653 ดี 
คุณภาพของการซักรีด 4.41 5 3 .636 ดี 
มาตรฐานในการซักรีด 4.61 44 3 2.883 ดีมาก 
ความหลากหลายของบริการ 4.00 5 2 .767 ดี 
การบริการของพนักงาน 4.12 5 2 .774 ดี 
การบริการหลังการขาย 3.91 5 2 .784 ปานกลาง 
ราคาค่าบริการ 4.13 5 2 .741 ดี 
โปรโมช่ัน 3.99 5 1 .827 ปานกลาง 
ช่ือเสียงของร้าน 3.82 5 1 .831 ปานกลาง 
ตรายี่ห้อ 3.78 5 1 .853 ปานกลาง 
บรรยากาศร้าน 3.86 5 1 .839 ปานกลาง 
ความสะอาดของร้าน 4.18 5 3 .735 ดี 
ที่จอดรถ 3.85 5 1 .800 ปานกลาง 
การขนส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน 4.60 5 2 .642 ดีมาก 

 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing โดย 
มีปัจจัยด้านมาตรฐานในการซักรีดเป็นอันดับหน่ึงที่ค่าเฉลีย่ (4.61) รองลงมาคือ การขนส่งเสื้อผ้า 
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ถึงบ้าน มีค่าเฉลี่ย 4.60 รองลงมาคือ คุณภาพของการซักรีด (4.41) และตราย่ีห้อเป็นปัจจัยที่มีผล 
ต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing น้อยที่สุด ที่ค่าเฉล่ีย 3.78 แสดงให้เห็นว่า
กลุ่มเป้าหมายจะตัดสินใจใช้บริการจากมาตรฐาน ซึ่งทางร้าน Washer Washing มีมาตรฐาน ASTM 
WK35985–New Practice for Sustainable Laundry Best Management Practices ในการ
รองรับในห้อข้อกลยุทธ์ด้เนผลิตภัณฑ์ ข้อที่ 1 และปัจจัยตัวที่ 4 ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ที่หยิบกยกมาคือ การบริการของพนักงาน แม้จะไมใ่ช่ปัจจัย 3 อันดับต้น แต่เน่ืองจากทางร้านเป็น 
งานบริการจึงคิดว่าการบริการของพนักงานขายก็เป็นส่วนสําคัญย่ิง จึงเป็นที่มาของกลยุทธ์การใช้
พนักงานขาย 
 การวิเคราะหป์ัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการ 
 หลักการของการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ ตัวแปรตาม (ตัวแปรเกณฑ์) จะเป็น 
ตัวแปรเชิงปริมาณในขณะทีตั่วแปรอิสระ (ตัวแปรพยากรณ์) จะเป็นตัวแปรเชิงปริมาณเพียงอย่าง
เดียว หรืออาจมีตัวแปรบางตัวที่เป็นตัวแปรเชิงปริมาณและตัวแปรบางตัวเป็นตัวแปรเชิงกลุ่มหรือ 
เชิงคุณภาพ แต่ถ้าตัวแปรตามเป็นตัวแปรเชิงกลุ่มจะต้องใช้เทคนิคการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก 
ซึ่งยังคงมีวัตถุประสงค์และแนวคิดเหมือนกับการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นคือ เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตามและตัวแปรอิสระและนําสมการที่ได้ไปประมาณหรือพยากรณ์ 
ตัวแปรตามเมื่อกําหนดค่าตัวแปรอิสระ 
 ประเภทของการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2546) การวิเคราะห์
การถดถอยโลจิสติกแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
 1) Binary Logistic จะใช้เมือ่ตัวแปรตาม Y เป็นตัวแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าได้เพียง 2 ค่า 
(Dichotomous Variable)  
 2) Multinomial Logisticจะใช้เมื่อตัวแปรตาม Y เป็นตัวแปรเชิงกลุ่มทีม่ีค่ามากกว่า 2 ค่า 
 ในขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลของวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression 
Analysis) จะต้องวิเคราะห์ผ่านการสร้างสมการถดถอยโลจิสติก คือ 
 

ܲሺݕ ൌ 1ሻ ൌ
1

1 ൅ ݁ି௭
 

 
 โดยที่ P (y = 1) หรือ P (y = เกิดเหตุการณ์ที่น่าสนใจ) ซึ่งการทํานายความน่าจะเป็นของ
การเกิดเหตุการณ์ที่น่าสนใจ สามารถกําหนดค่าของตัวแปรในการทํานายได้ คือ ถ้า P > 0.05 จะมีคา่
เท่ากับ y = 1 หรือเกิดเหตุการณ์ที่สนใจ แต่ถ้า P ≤ 0.05 จะมีค่าเท่ากับ y = 0 หรือไม่เกิดเหตุการณ์
ที่สนใจ 
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 จากที่กล่าวมาแล้วในข้างต้น ทางร้านซักรีด Washer Washing จึงได้นําการวิเคราะห์ 
การถดถอยโลจิสติก (Logistic Regression Analysis) ในรูปแบบของการวิเคราะห์การถดถอย 
โลจิสติกทวิ (Binary Logistic Regression Analysis) มาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงเหตุการณ์
หรือปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing ตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ โดยมี
การกําหนดค่าตัวแปรอิสระออกเป็น 13 ปัยจัย ได้แก่ แนวคิดทางการตลาด 8ญ คุณภาพและ
มาตรฐานการผลิต ซึ่งมีรายละเอียดการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 
 

ܻ ൌ 	 		బ		ถ้าคนตัดสินใจไม่ใช้บริการ
		భ		ถ้าคนตัดสินใจใช้บริการ  

 
ตารางที่ 4.19: Model Summary 
 

Model Summary 

Step 
–2 Log 

likelihood 
Cox & Snell R 

Square 
Nagelkerke R 

Square 

1 40.590a .124 .436
a. Estimation terminated at iteration number 8 because parameter estimates 
changed by less than .001. 
 
ตารางที่ 4.20: Classification Table 
 

Classification Tablea 

 

Observed 

Predicted 

 VAR00024 Percentage 
Correct  0 1 

Step 1 VAR00024 0 191 1 99.5

1 5 3 37.5

Overall Percentage   97.0
a. The cut value is .500    
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ตารางที่ 4.21: Variables in the Equation 
 

Variables in the Equation 

  B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Step 1a ทําเลท่ีต้ังของร้าน –1.247 .866 2.072 1 .150 .287

คุณภาพของการซักรีด .160 .904 .031 1 .859 1.174

มาตรฐานในการซักรีด –.065 .704 .008 1 .927 .937

ความหลากหลายของบริการ –.892 .780 1.310 1 .252 .410

การบริการของพนักงาน 1.113 .818 1.850 1 .174 3.043

การบริการหลังการขาย –.224 .768 .085 1 .770 .799

ราคาค่าบริการ –1.242 .778 2.546 1 .111 .289

โปรโมช่ัน –.451 .691 .427 1 .513 .637

ช่ือเสียงของร้าน 1.950 .997 3.825 1 .050 7.028

ตรายี่ห้อ –.120 .847 .020 1 .887 .887

บรรยากาศร้าน .378 .817 .214 1 .644 1.459

ความสะอาดของร้าน –1.056 .760 1.930 1 .165 .348

ที่จอดรถ –1.797 1.035 3.014 1 .083 .166

การขนส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน –.042 .726 .003 1 .954 .959

Constant 9.383 4.687 4.008 1 .045 1.189E4
a. Variable(s) entered on step 1: ทําเลท่ีต้ังของร้าน, คุณภาพของการซักรีด, มาตรฐานใน 
การซักรีด, ความหลากหลายของบริการ, การบริการของพนักงาน, การบริการหลังการขาย, ราคา
ค่าบริการ, โปรโมช่ัน, ช่ือเสียงของร้าน, ตรายี่ห้อ, บรรยากาศร้าน, ความสะอาดของร้าน, ที่จอดรถ, 
การขนส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน 
 
 จากตารางที่ Variables in the Equation แสดงค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้ และค่าสถิติ 
ที่เก่ียวข้องกับการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก เพ่ือทํานายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ร้านซักรีด Washer Washing ตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ คือ 
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 สมมติฐานท่ี 1 มาตรฐานมีผลต่อการตัดสนิใจใชบ้ริการร้านซักรีด Washer Washing 
 H0: มาตรฐานไม่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing 
 H1: มาตรฐานมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า มาตรฐานมีค่า Sig. 0.859 จึงยอมรับ H0 ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05 แสดงว่า มาตรฐานไม่มผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด Washer Washing 
 
4.2 การกําหนดกลยุทธ ์
 เป็นการวางแผนสร้างกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินธุรกิจ 
 กลยุทธ์ด้านการเงิน 
 1) มีการสํารองเงินสดสําหรับธุรกิจล่วงหน้าอย่างน้อย 3–6 เดือน เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินได้โดย
ไม่ติดขัด 
 2) ควบคมุต้นทุนในการผลิต ตัดต้นทุนที่ไมจ่ําเป็นสําหรับธุรกิจออก แต่ยังคงไว้ซึ่งมาตรฐาน
และคุณภาพของร้าน 
 3) ควบคมุการเงินทั้งหมดของธุรกิจให้อยู่ในสภาพคล่องมากที่สุด เพ่ือใหธุ้รกิจดําเนินไปได้
อย่างต่อเน่ือง 
 กลยุทธ์การตลาด 8P 
 การสร้างกลยุทธ์ที่ดีนําไปสู่ความสําเร็จของธุรกิจ Washer Washing จึงเลือกนํากลยุทธ์ 8P 
มาใช้ในการดําเนินงานของร้าน ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 Washer Washing เป็นบริการซักรีดรูปแบบใหม่ทีส่ร้างขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการ 
ของผู้บริโภคยุคใหม่ที่ต้องการร้านซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และมบีริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน 
เพ่ือให้ลูกค้ามคีวามสะดวกสบายที่สุด ซึ่งมบีริการดังน้ี 
 บริการซักรีดแห้งรายช้ิน     บริการซักรีดธรรมดา (เสื้อผ้าทั่วไป)  
 บริการซักรีดพิเศษ (เสื้อผ้าทีต้่องดูแลเป็นพิเศษ)  บริการซักรีดเหมา  
 บริการอ่ืน ๆ       บริการรับ–ส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน 
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 รหัสทีใ่ช้ในร้าน 
 
ตารางที่ 4.22: รหัสทีใ่ช้ในร้าน 
 

รหัสการบริการ ช่ือบริการ 
W1 บริการซักรีดแห้งรายช้ิน   
W2 บริการซักรีดธรรมดา 
W3 บริการซักรีดพิเศษ 
W4 บริการซักรีดเหมา 
W5 บริการอ่ืน ๆ 
D1 บริการรับส่งเสื้อผ้า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 แบ
 

ภาพที่ 4.16: 
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 กระบวนการบริการทั้งหมดของร้าน 
 
ภาพที่ 4.17: กระบวนการบริการทั้งหมดของร้าน 
 

 
 
 เป็นขั้นตอนการให้บริการของทางร้านที่จะมอบให้กับทุกท่านที่มาใช้บริการ 
 โครงสร้างต้นทุน 
 โครงสร้างในการบริการซักรีด Washer Washing ต้นทุนหลักมาจากการค่าแรงงานทางตรง 
เพราะเป็นงานบริการจึงเน้นความสําคัญเรือ่งแรงงาน และค่าวัตถุดิบก็มีสัดส่วนใกล้เคียง เพราะทาง
ร้านใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการบริการ จึงประกอบด้วยต้นทุนหลัก 3 ประเภทดังต่อไปนี้ 
 ค่าวัตถุดิบ     30% 
 ค่าแรงงานทางตรง   50% 
 ค่าใช้จ่ายในการบริการ 15% 
 กําหนดกลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ดังน้ี 
 1) จากการสํารวจกลุ่มเป้าหมายพบว่า ปัจจัยที่ลูกค้าจะตัดสินใตใช้บริการร้านซักรีด 
Washer Washing มากที่สุดคือ มาตรฐานในการซักรีด (ตารางที่ 4.14) ดังน้ันทางร้านจึงต้องจัดการ
การบริการทุกประเภทใให้มปีระสิทธิภาพตามมาตรฐาน ASTM WK35985 ที่ทางร้านได้มีกําหนดไว้
ด้วยการใช้นํ้ายาซักรีดเฉพาะที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า 
 2) การจัดเก็บข้อมูลลูกค้า ซึง่ทางร้านจะมีการจัดเก็บและบันทึกข้อมูลของลูกค้าเพ่ือเก็บ
ประวัติการซักรีดของลูกค้าแต่ละท่าน ซึ่งลกูค้าที่เป็นสมาชิกของทางร้านก็จะได้รับข้อมูลข่าวสาร 
ต่าง ๆ หรือกําหนดการในการรับส่งเสื้อผ้าผา่นทางช่องทางที่ลูกค้าให้ไว้ ไม่ว่าจะเป็นเบอร์โทร อีเมล 
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หรือไลน์ ซึ่งทางร้านจะเน้นการส่งทางอีเมล์และทางไลน์เป็นหลัก เพ่ือช่วยลดต้นทุนทางด้าน 
ค่าโทรศัพท ์
 2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy)       
 Washer Washing วางตัวเองในตําแหน่งที่แตกต่างจากร้านซักรีดร้านอ่ืน จึงมีการต้ังราคา 
ที่สูงกว่าร้านซักรีดในระดับเดียวกัน เพราะมีต้นทุนค่าใช้จา่ยที่สูงกว่าเพราะนํ้ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมมีราคาที่สูงกว่านํ้ายาซักรีดทั่วไป แต่เมื่อเทียบกับมาตรฐานและคุณภาพที่ร้านซักรีด 
ร้านอ่ืนไม่สามารถให้บริการได้ ก็เป็นราคาที่คุ้มสําหรับลูกคา้ที่ต้องการความแตกต่างและ 
ความสะดวกสบาย 

 
ตารางที่ 4.23: ราคาค่าบริการ 
 

บริการ ราคา (บาท) 
บริการซักรีดแห้ง 200–500 

บริการซักรีดรายช้ิน 15–30 
บริการซักรีดพิเศษ 400–1400 
บริการซักรีดเหมา กิโลกรัมละ 100 บาท 

บริการอ่ืน ๆ แล้วแต่บริการ 
บริการรับส่งเสื้อผ้า กิโลเมตรละ 50 บาท 

 
 จากราคาด้านบนเป็นการกําหนดราคาโดยการเปรียบเทียบกับราคาของคู่แข่งในระดับ
เดียวกันซึ่งอยู่ที่ราคาถูกกว่าน้ีหรือแพงกว่าน้ี เราใช้การอิงราคาจากคู่แขง่แต่ก็ไม่ได้ต้ึงราคาสูงกว่า
คู่แข่งมากเพราะว่าคํานึงถึงเร่ืองรายได้ของกลุ่มเป้าหมาย แต่เน่ืองจากบริการของเราเป็นบริการที่มี
ต้นทุนสูงกว่าร้านที่ใช้นํ้ายาซักรีดทั่วไปส่งผลจึงมีราคาที่สงูกว่า แต่เช่ือว่าลุกค้าจะสามารถยอมรับได้ 
เพราะบริการเสริมและคุณภาพท่ีได้รับจากการซักรีดของทางร้านมีความคุ้มค่ากับราคาที่จ่ายไป  
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 3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหนา่ย (Place Strategy)  
  
ภาพที่ 4.18: การจัดพ้ืนที่ภายในร้าน (Layout) 
 

 
 
 ส่วนหน้าร้าน 
 1) ส่วนเคาน์เตอร์ คือ ส่วนทีลู่กค้ามาเลือกบริการ ส่งเสื้อผ้า และชําระเงิน ซึ่งจะมีพนักงาน
คอยให้ความช่วยเหลือ และดแูลตลอด 
 2) ส่วนเคร่ืองซักผ้า คือ ส่วนที่วางเคร่ืองซักผ้า  
 ส่วนหลังรา้น 
 1) ส่วนเก็บอุปกรณ์ คือ ส่วนที่เก็บอุปกรณ์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบการซักรีด ไมแ้ขวน
เสื้อ ไม้หนีบ หรือถุงห่อหุ้ม ซึง่มีการแยกหมวดกันอย่างชัดเจน 
 2) ส่วนซักล้าง คือ ส่วนการทําความสะอาดผ้าทั้งหมด ส่วนใหญ่จะเป็นผา้ที่เน้นการดูแล
เป็นพิเศษถึงได้ทําการซักมือ  
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 3) ส่วนรีดผ้า คือ ส่วนที่มีการเก็บผ้าที่แห้งแล้วและยังไม่ได้รีดหรือผ้าที่อบแห้งแล้วมาทาํการ
รีด 
 4) ส่วนเก็บผ้าที่รีดแล้ว คือ สว่นที่จัดเก็บผ้าที่รีดแล้ว เพ่ือเตรียมจัดส่งให้กับลูกค้า 
 5) ส่วนตากผ้า คือ ส่วนหลังสดุของร้านซึ่งเป็นที่โล่ง เพ่ือใช้สําหรับการตากผ้า  
 จากช่องทางการจัดจําหน่ายมีการกําหนดกลยุทธ์ดังน้ี 
 1) จากผลสํารวจพบว่า การบริการที่กลุ่มเป้าหมายต้องการมากที่สุดคือ การบริการรับส่ง
เสื้อผ้าฟรีถึงบ้าน ซึ่งถือว่ามีความสําคัญมากในการจัดต้ังร้าน ทางร้านจึงสร้างกลยุทธ์ด้วยการรับส่ง
เสื้อผ้าถึงบ้านฟรีภายในรัศม ี5 กิโลเมตร เมื่อลูกค้าใช้บรกิารของทางร้านครบ 3,000 บาทต่อคร้ัง  
เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้า  
 2) จากผลสํารวจพบว่า ทําเลท่ีต้ังมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเป็นอันดับที่ 4 จากทั้งหมด 
14 ปัจจยั ถือเป็นปัจจัยสําคัญที่กลุม่เป้าหมายให้ความสาํคัญ ดังน้ันทําเลท่ีต้ังของร้านซึ่งอยุ่ใกล้ถนน
ใหญแ่ละก็อยู่ในย่านชุมชน มีผู้อาศัยจํานวนมาก และไม่คอ่ยมีร้านซักรีดมากนัก จึงทําให้เป็นโอกาส
ของทางร้าน 
 4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)       
 Washer Washing เป็นร้านซักรีดที่เพ่ิงเปิดตัวขึ้นจึงต้องเน้นการส่งเสริมการตลาดอย่าง
หนัก เพ่ือให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายรับรู้ ซึ่ง Washer Washing จะทําการส่งเสริมการตลาดแบบให้
ผู้บริโภคมีส่วนร่วมกับร้าน ดังน้ี 
  4.1) จากผลการสํารวจพบว่า บริการซักรีดเหมาเป็นบริการที่ลูกค้าเลือกใช้น้อยที่สุด 
ทางร้านจึงมีโปรโมช่ัน “ซักรีดเหมา 5 กิโลกรัม ราคา 699” เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการซักรีดเหมา
ให้มากข้ึน โดยมีการบริการซกัรีดเหมา 5 กโิลกรัมจากราคาปกติ 750 ในราคา 699 บาท ใน 3 เดือน
แรกของการจัดต้ังร้าน เพราะจริง ๆ แล้วบริการซักรีดเหมาถือว่าเป็นบริการที่มีความาคุ้มกว่าบริการ
อ่ืน เพียงแต่ลูกค้าอาจจะยังไม่เคยชินกับบริการประเภทน้ีมากนักจึงทําให้ลูกค้าไม่ค่อยใช้บริการ 
  4.2) เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายอันดับ 2 จากผลสํารวจมีอาชีพเป็นนักเรียน–นักศึกษา ซึง่
มีแนวโน้มในการใช้บริการซักรีดที่ร้านน้อยกว่าอาชีพอ่ืน เพราะมักจะซักเองหรือว่าใช้บริการหยอดตู้  
จึงมีโปรโมช่ัน“โชว์บัตรนักศึกษาได้ส่วนลด 5%” เพียงโชว์บัตรนักศึกษาสําหรับผู้ใช้บรกิารก็ได้รับ
ส่วนลดไปทันที 5% เฉพาะวันจันทร์–ศุกร์ สําหรับการใช้บริการ 1 ครั้ง  
  4.3) Washer Member เป็นสิทธิพิเศษสําหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิกของร้าน จะได้รับ
สิทธิพิเศษมากกว่าลูกค้าทั่วไป ซึ่งเสียค่าสมคัรสมาชิก 300 บาท โดยบัตรน้ีเป็นบัตรสะสมแต้มทุก  
50 บาท เท่ากับ 1 คะแนน สามารถแลกเป็นส่วนลดหรือของที่ระลึกของทางร้านแล้วแต่โปรโมช่ัน
ในช่วงน้ัน และในเดือนเกิดของสมาชิกสามารถใช้เป็นส่วนลด 30% สําหรับการใช้บริการที่ร้าน 
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  4.4) ให้สิทธิพิเศษสําหรับผู้มาใช้บริการในเดือนแรกที่เปิดร้าน ได้บัตร WASHER 
Member ซึ่งเป็นบัตรสะสมแต้มฟรี โดยนับคะแนน 50 บาท เท่ากับ 1 คะแนน เพ่ือใช้สะสมเป็น
ส่วนลดหรือรับรางวัลของทางร้าน 
  4.5) “ลดวันสุดท้ายของเดือน” ซึ่งจะมสี่วนลดในวันสุดทา้ยของทุกเดือน 10% เพ่ือเป็น
ของขวัญให้กับพนักงานออฟิศและกลุม่ผู้ทีท่ํางานช่วงอายุ 25–35 ปี เน่ืองจากเงินเดือนออกก็จะมี 
การจับจ่ายใช้สอย และมาใช้บริการแทนผูส้งูอายุที่บ้าน 
  4.6) “ซักรีด 10 ช้ิน ฟรี 2 ช้ินเด็ก” เป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นเพ่ือดึงดูดลูกค้าที่เป็นกลุ่ม
ครอบครัว ให้มาใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น เน่ืองจากประชาชนในเขตราชเทวีอาศัยกันเป็นครอบครัวใน
อาคารพาณิชย์เป็นส่วนใหญ่ จึงมีโปรโมช่ันซักรีดทั่วไป (เสื้อผ้าทั่วไป) ของผู้ใหญ่ครบ 10 ช้ิน แถมซกั
รีดธรรมดาของเด็กไม่เกิน 5 ขวบจํานวน 2 ช้ิน  
  4.7) สร้าง Facebook ของร้านเพ่ือประชาสัมพันธ์ โฆษณา และให้ข้อมลูข่าวสาร 
ความรู้ต่าง ๆ รวมท้ังโปรโมช่ันของทางร้าน เพ่ือสร้างการรับรู้ในวงกว้าง 
 5) กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
 เน่ืองจากร้านซักรีดเป็นบริการจึงไม่มีรูปแบบของ Packaging มากนัก แต่จะมีในส่วนของ
การห่อเสื้อที่ผา่นการซักรีดแห้งของร้าน ซึ่งใช้เป็นถุงสีขุ่นมีสต๊ิกเกอร์ Washer Washing ที่เป็นโลโก้
ติดอยู่ เพ่ือตอกยํ้าแบรนด์ให้ผู้บริโภคจดจํา 
 6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
 ธุรกิจบริการพนักงานขายถือเป็นหัวใจสําคญัที่ทําให้ลูกค้าเข้าร้าน เพราะลูกค้าทุกท่านเม่ือ
มาใช้บริการ กม็ักคาดหวังที่จะได้รับการบริการที่ดีจากพนักงาน Washer Washing จึงเน้นกลยุทธ์
ด้านนี้มาก โดยมีกลยุทธ์ดังน้ี 
  6.1) พนักงานทุกคนจะต้องใส่แบบบฟอร์มของร้าน เพ่ือสร้างความเป็นอันหน่ึงอัน
เดียวกัน 
  6.2) มีการอบรมพนักงานถึงการปฎิบัติงานอย่างเป็นขั้นตอน 
  6.3) พนักงานจะต้องมีอัธยาศัยที่ดีในการต้อนรับลูกค้า 
  6.4) เมื่อพนักงานพบลูกค้าจะต้องสวัสดี และพูดว่า “สวัสดีครับ/ ค่ะ Washer 
Washing บริการซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ยินดีต้อนรับ” เพ่ือตอกยํ้าจุดยืน และสร้างความเป็น
เอกลักษณ์ของแบรนด์ 
 7) กลยุทธ์ขา่วสาร (Public Relation Strategy)  
 ในยุคปัจจุบันการให้ข้อมูลข่าวส่ารถือเป็นเรื่องสําคัญ เพราะผู้บริโภคยุคใหม่มักจะหาขอ้มูล
ก่อนการตัดสินใจที่จะสินใจซือ้หรือตัดสินใจใช้บริการ ทําให้ทุกแบรนด์ต้องให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ
แบรนด์ให้มากที่สุด เพ่ือให้เขา้ไปเป็นตัวเลือกในการตัดสินใจของผู้บริโภค Washer Washing  
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ก็เช่นเดียวกัน โดยทางร้านจะเข้าไปเขียนให้ความรู้เก่ียวกับการบริการการซักรีดที่ถูกต้อง การบริการ 
ซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลและข่าสารเกี่ยวกับการบริการซักรีด  
เมื่อผู้บริโภคเกิดความสนใจก็จะทําให้ตัดสินใจใช้บริการ และกลายเป็นลกูค้าที่ภักดีในทีสุ่ด ทางร้าน 
จึงจัดต้ัง Facebook ของทางร้าน เพ่ือให้ลูกค้าได้รีบทราบข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ของทางร้าน 
 8) กลยุทธ์การใช้พลัง (Power Strategy) 
 กลยุทธ์น้ีถือว่ามีความสําคัญต่อธุรกิจเพราะเป็นการแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีอํานาจการต่อรอง
ที่เป็นประโยชน์กับธุรกิจหรือไม่ ซึ่ง Washer Washing ใช้กลยุทธ์น้ีในการต่อรองกับลูกค้า เน่ืองจาก
เราเป็นร้านซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเพียงร้านเดียว ทําให้สามารถต่อรองกับลูกค้าได้ 
 
4.3 แผนการเงินและงบประมาณการลงทุน 
 1) งบการลงทนุ 
 ต้นปีที่ 1 Washer Washing ต้องการเงินในทรัพย์สินถาวรท่ีเป็นเคร่ืองซักผ้าในการผลติ  
ค่ารถยนต์ ค่าเคร่ืองมือเครืองใช้ ค่าวัสดุอุปกรณ์ ค่ามัดจําสถานที่ ซึ่งสํารองไว้เป็นค่าใช้จ่าย 2 เดือน
ของการดําเนินงานรวมจํานวนท้ังสิ้น 750,000 บาท โดยมรีายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 4.24: งบการลงทุน 
 

 
  
 รายละเอียดคา่ใช้จ่าย 
 1) ค่าเคร่ืองซกัผ้า ซักปกติและซักแห้งสําหรับซักผ้า 
 2) ค่ารถยนต์ทีไ่ว้รับบริการับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านลูกค้า 
 3) ค่าตกแต่งร้าน ค่าทาสี วางระบบท่อนํ้าและไฟ รวมถึงตู้เก็บของ และช้ันแขวนเสื้อผ้า 
โต๊ะเค้านเตอร์ รวมท้ังสิ้น 150,000 บาท 
 4) ค่าเช่าพ้ืนทีร่้านซักรีด บริเวณซอยวัดพระยายัง แขวงถนนพญาไท โดยเสียค่ามัดจาํ
จํานวน 40,000 บาท และค่าเช่าที่ล่วงหน้า 2 เดือน เดือนละ 30,000 บาท โดยถูกตัดเป็นค่าเช่า  
2 เดือนสุดท้าย เมื่อบอกเลิกสัญญาเช่า 
 5) จํานวนเงินทุนหมุนเวียนที่ใช้ใน 1 เดือนแรกที่เป็นค่าจ้างพนักงาน ค่าซื้อวัตถุดิบใน 
การบริการก่อนเปิดร้าน และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ โดยประมาณ 
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ตารางที่ 4.25: ค่าใช้จ่ายในเดือนแรกก่อนดําเนินงาน  
 

รายละเอียด จํานวนเงิน(บาท) 
ค่าจ้างพนักงาน 36,000 
ค่าวัตถุดิบ  40,000 
ค่าสาธารณูปโภคและค่าเช่า 39,920 
เงินสด 7,080 
รวม 123,000 

  
 
 2) งบการเงิน 
  งบกําไรขาดทุน 

 
ตารางที่ 4.26: งบกําไรขาดทุน 
 

 
 
 จากงบกําไรขาดทุนเห็นว่าปีที่ 1 จะได้กําไรเพียงเล็กน้อยเพียง 6% ของการลงทุนทั้งหมด 
เพราะปีแรกยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก แต่ในปีถัดมาจะมีกําไรเพ่ิมขึ้นตามลําดับเป้าหมายท่ีต้ังไว้ 
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  กําไรสะสมประมาณจากสถาณการณ์ปกติ 
 

ตารางที่ 4.27: กําไรสะสม 
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 3) งบกระแสเงินสด 
  งบกระแสเงินสดปกต ิ
 
ตารางที่ 4.28: งบกระแสเงินสด 

 

 
 

 เห็นได้ชัดว่ามีเงินสดที่ได้กําไรตามที่ต้ังไว้ 
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 4) งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

ตารางที่ 4.29: งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
 
 มีกําไรสะสมเพ่ิมขึ้นทุกปี 
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 5) วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.30: วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 

 
 
 แสดงให้เห็นว่าธุรกิจได้รับกําไรที่เหมาะสม 
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 6) การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 4.31: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 
 เน่ืองจากเป็นธุรกิจบริการซักรีดซึ่งไม่ใช่ธุรกิจแฟช่ันแต่เป็นธุรกิจที่สามารถดําเนินไปได้
ตลอดจึงทําให้อัตราผลตอบแทนโครงการอยู่ที่ 62% เป็นอัตราผลตอบแทนที่คุ้มค่าสําหรับการลงทุน
ในครั้งน้ี และมรีะยะเวลาคืนทุน 2 ปี 2 เดือน ซึ่งถือเป็นระยะเวลาที่ไม่นานเกินไปสําหรับการคืนทนุ  
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 7) การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 4.32: การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
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 8) การประมาณรายได้ 
 
ตารางที่ 4.33: การประมาณรายได้ 
 

 
 
 จากการประมาณการรายได้เห็นได้ชัดว่าปีแรกเป็นการประมาณการผลิตแบบไม่เต็มกําลัง 
เพราะร้านยังไม่มีช่ือเสียงมากนัก  
 
 9) การประมาณค่าใช้จ่าย 

 
ตารางที่ 4.34: การประมาณค่าใช้จ่าย 
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 จากการประมาณการค่าใช้จ่ายเห็นได้ชัดว่าค่าเช่าสถานที่เป็นต้นทุนคงที่ แต่ค่า
สาธารณูปโภคต่าง ๆ มีอัตราเพ่ิมขึ้น  

 
 10) การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 4.35: การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
 

 
 
 จากการคํานวณจุดคุ้มทุนต่อวันซึ่งแต่ละเคร่ืองซักผ้าให้บริการต่อคร้ังในราคา 180 ปี  
ซึ่งต้องซักประมาณ 30 ครั้งต่อวัน 892 ครั้งต่อเดือน และ 10,703 ครั้งต่อปี ถึงจะคุ้มทนุในปีที่ 1  
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แบบสอบถาม 
การวิเคราะห์: ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีดของประชาชน 

ในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 

 แบบสอบถามนี้ เป็นการสอบถามเพ่ือเป็นข้อมูลไปประกอบการท าการศึกษาอิสระโดย
ข้อมูลที่ได้จากการสอบถามจะน าไปใช้ในการประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต SMEs มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 

 
 ค าชี้แจง แบบประเมินนี้ใช้เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการร้านซักรีดของประชาชนในเขตราชเทวี จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยแบบประเมินมี 3 ส่วน 
ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการร้านซักรีด  
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด  
 โดยขอความกรุณาผู้ตอบแบบสอบถามให้ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง โดยกรอก
ข้อความและเขียนเครื่องหมาย ลงในแต่ละช่องของการประเมิน 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
1. เพศ 
 [   ] ชาย      [   ] หญิง 
2. อายุ 
 [   ] ต่ ากว่า 25 ปี    [   ] 25–35 ป ี   
 [   ] 36–45 ปี     [   ] 46–55 ป ี   
 [   ] 56–65 ปี     [   ] มากกว่า 65 ปี 
3. ระดับการศึกษา  
 [   ] ต่ ากว่ามัธยมศึกษา   [   ] มัธยมศึกษา     
 [   ] ปริญญาตรี     [   ] สูงกว่าปริญญาตรี    
 [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 
 
4. สถานภาพ 
 [   ] โสด      [   ] สมรส    
 [   ] หย่าร้าง     [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................  
5. อาชีพ 
 [   ] นักเรียน–นักศึกษา   [   ] ข้าราชการ   
 [   ] พนักงานออฟฟิศ   [   ] ธุรกิจส่วนตัว   
 [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 
6. รายได ้
 [   ] น้อยกว่า 10,000 บาท  [   ] 10,001–20,000 บาท 
 [   ] 20,001–30,000 บาท  [   ] 30,001–40,000 บาท  
 [   ] 40,001–50,000 บาท  [   ] มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 
7. คุณอาศัยอยู่ที่พักแบบใด 
 [   ] บ้านเดี่ยว     [   ] อาคารพาณิชย์   
 [   ] คอนโด      [   ] บ้านเช่า      
 [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 
8. ในครอบครัวคุณอาศัยก่ีคน 
 [   ] 1 คน      [   ] 2–5 คน     
 [   ] 6–10 คน     [   ] มากกว่า 10 คน    
 [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 
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9. คุณเคยใช้บริการซักรีดหรือไม่ 
 [   ] เคย      [   ] ไม่เคย (ไปข้อ 13) 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการร้านซักรีด  
1. คุณใช้บริการซักรีดประเภทไหน(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 [   ] ซักแห้งรายชิ้น    [   ] ซักรีดธรรมดา (เสื้อผ้าทั่วไป)   
 [   ] ซักรีดพิเศษ (เสื้อผ้าที่ดูแลเป็นพิเศษ) [   ] ซักรีดเหมา     
 [   ] อื่น ๆ โปรดระบุ................................. 
2. คุณใช้บริการร้านซักรีดบ่อยแค่ไหน 
 [   ] 2–3 วันครั้ง    [   ] สัปดาห์ละครั้ง   
 [   ] 1–2 สัปดาห์ครั้ง   [   ] มากกว่า 2 สัปดาห์ครั้ง  
 [   ] อื่น ๆ โปรดระบุ................................. 
 
3. คุณจะใช้บริการร้านซักรีดที่ใกล้บ้านหรือไม่  
 [   ] ใช้บริการ     [   ] ไม่ใช้บริการ 
4. คุณต้องการบริการแบบไหนจากร้านซักรีด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 [   ] การบริการหลังการขาย  [   ] การบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน   
 [   ] การลดราคา    [   ] การรับประกันเสื้อผ้า 
 [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................ 
5. คุณต้องการให้มีร้านซักรีดที่บริการรับส่งเสื้อผ้าฟรีถึงบ้านหรือไม่ 
 [   ] ต้องการ     [   ] ไม่ต้องการ 
6. คุณจะใช้บริการร้านซักรีดที่มีบริการรับส่งเสื้อผ้าถึงบ้านหรือไม่ 
 [   ] ใช้บริการ     [   ] ไม่ใช้บริการ 
7. คุณจะใช้บริการร้านซักรีดที่ใช้น้ ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมหรือไม่  
 [   ] ใช้บริการ     [   ] ไม่ใช้บริการ 
8. ถ้าร้านซักรีดที่มีน้ ายาซักรีดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมราคาแพงกว่าร้าซักรีดทั่วไป คุณจะใช้บริการ
หรือไม่ 
 [   ] ใช้บริการ     [   ] ไม่ใช้บริการ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด 
ค าชี้แจง ขอให้ท่านอ่านข้อความต่อไปนี้แล้วประเมินตามความเป็นจริงที่เก่ียวกับพฤติกรรมของผู้รับ
การประเมิน โดยประเมินให้ครบทุกข้อ 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการร้านซักรีด 

ระดับความส าคัญทีมีต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านซักรีด 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

ท าเลที่ตั้งของร้าน      

คุณภาพของการซักรีด      
มาตรฐานในการซักรีด      

ความหลากหลายของบริการ      
การบริการของพนักงาน      

การบริการหลังการขาย      

ราคาค่าบริการ      
โปรโมชั่น      

ชื่อเสียงของร้าน      

ตรายี่ห้อ      
บรรยากาศร้าน      

ความสะอาดของร้าน      

ที่จอดรถ      
การขนส่งเสื้อผ้าถึงบ้าน      

 
ข้อเสนอแนะ 
 ................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................... .......
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................ ................................................................................  
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