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บทคัดย่อ 

 
คลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ดําเนินธุรกิจด้านการรักษาและดูแล เน่ืองจากสตัว์เลี้ยง เป็นสัตว์ที่

เลี้ยงไว้เพ่ือเป็นเพ่ือนหรือเพ่ือคุ้มครองบุคคลเป็นหลัก ปัจจุบันธุรกิจคลินิกรักษาสัตว์เป็นธุรกิจที่ใช้เงิน
ลงทุนไม่สูงมากนัก รวมทั้งความนิยมเก่ียวกับการเลี้ยงดูสัตว์เพ่ิมมากขึ้น ประกอบกับทําเลท่ีต้ังที่เอ้ือ
ต่อการทําธุรกิจ จึงเกิดแนวคิดในการก่อต้ังธุรกิจคลินิกสัตว์ขึ้น ผู้วิจัย จึงมองเห็นช่องทางและโอกาส
ในการสร้างมูลค่าจากธุรกิจ โดยเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจให้บริการสนัุขให้มีความแตกต่าง โดยจะ
ทําในรูปแบบการให้บริการแบบครบวงจร เพ่ือรองรับความต้องการทางการตลาดในด้านพฤติกรรม
ของประชาชนในปัจจุบัน รวมทั้งเป็นโอกาสในการสร้างธุรกิจในพ้ืนที่ทีม่ีกลุ่มเป้าหมายเดินทางมาเป็น
จํานวนมาก โดยได้กําหนดเป็นกลยุทธ์การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ประกอบด้วย การ
รักษาโรคสัตว์ การบริการ และการจําหน่ายสินค้าและผลิตภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง ด้านราคา ใช้
วิธีการต้ังราคาสูง เพ่ือแสดงถึงคุณภาพที่ดี ด้านการจัดจําหน่ายและการให้บริการ โดยการเลือกสถาน
บริการต้ังอยู่ในพ้ืนที่ที่มีลักษณะโดดเด่น ด้านการส่งเสริมการตลาดจะเน้นการสร้างการรับรู้และจดจํา
ตรายี่ห้อของคลินิกให้เกิดกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้ได้ 30% ขึ้นไปในช่วงแรก โดยจัดกิจกรรมการ
แจกใบปลิว และกิจกรรมการแจกแผ่นพับ นอกจากน้ียังส่งเสริมให้เกิดการทดลองใช้ โดยมีเป้าหมาย
ในการใช้บริการ 4,000 รายในปีแรก และมกีารเพ่ิมฐานลกูค้าใหม่ รวมทั้งการรักษาฐานลูกค้าเดิม 
โดยมีเป้าหมายการเพ่ิมข้ึนของลูกค้าใหม่ 5% ในปีที ่2 ของการดําเนินงาน ซึ่งเป็นการจัดกิจกรรมการ
บอกต่อ เป็นการแนะนําให้กบัลูกค้าที่สนใจให้มาใช้บริการกับคลินิก เพ่ือนําไปใช้เป็นส่วนลดและ
บริการเสริมของทางคลินิกเมื่อมีการแนะนําต่อ ใช้ระยะเวลาตลอดการดําเนินงาน รวมทั้งการกระตุ้น
ให้ลูกค้ามาใช้บริการมากขึ้น อย่างน้อย 30% ต่อเดือน โดยการจัดกิจกรรมสะสมแต้ม สําหรับการ
วิเคราะห์งบประมาณทางการเงิน พบว่า แผนธุรกิจดังกล่าวมีความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยมีมูลคา่
ปัจจุบันของโครงการเท่ากับ 1,414,589.26 และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 38 
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ABSTRACT 
 

 Animal clinic Marthe was operates care and treatment because of pets An 
animal that is kept as a friend or to protect a person. Currently, the animal clinic 
business is not very high investment. As well as the growing popularity of animal 
husbandry. The location is conducive to business. The concept of establishing an 
animal clinic was born. The researcher saw the opportunities and channels of 
business value creation. The opportunity to do business dog service is different. It 
will be in the form of a comprehensive service. To meet the marketing needs of 
today's people's behavior. It is also an opportunity to build a business in a targeted 
area. It is defined as a marketing strategy, including products and services, including 
animal disease treatment, service and distribution of pet products and products. To 
show good quality. Distribution and service By choosing a location in a prominent 
area. Marketing promotion will focus on creating awareness and brand recognition of 
the clinic to target customers to reach 30% or more in the first phase. By organizing 
activities to distribute flyers. And distribution brochures. It also encourages trial. With 
a target of 4,000 customers in the first year and a new customer base. As well as 
maintaining the existing customer base. The goal is to increase new customers by 5% 
in the second year of operation. This is an activity to tell. It is recommended to 
customers who are interested in using the clinic. To be used as a discount and 
clinical supplement when recommended. Use time throughout the operation. Also 
encourage customers to use at least 30% per month by collecting activities. For 
financial budget analysis, it is found that the business plan is feasible to invest. The 
current value of the project is 1,414,589.26 and the return on investment is 38%. 
 
Keyword: Clinic, Animal 
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 การศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จได้ด้วยดี โดยได้รับความอนุเคราะห์เป็นอย่างดีจาก 
หลายท่านโดยเฉพาะ  ดร.สุเมธี วงศ์ศักด์ิ  ซึ่งได้สละเวลาให้คําปรึกษาและแนะนําเพ่ือปรับปรุงแก้ไข
ข้อบกพร่องต่างๆ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณอย่างสูง ผู้วิจัยจึงขอฉบับน้ีน้อมลําลึกพระคุณบิดา 
มารดา ผู้เป็นแรงใจและสนับสนุนให้ผู้วิจัยทาํสําเร็จตามความมุ่งหวัง ขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุก
ท่านที่เคยอบรมส่ังสอน ให้ความรู้แก่ผู้วิจัยตลอดระยะเวลาที่ศึกษาอยู่ในสถาบันแห่งน้ี นอกจากน้ี
ผู้วิจัยขอบพระคุณเพ่ือน ๆ ทกุท่านที่มีส่วนช่วยเหลือซึ่งไม่อาจเอ่ยนามในที่น้ีได้ทั้งหมด ที่เป็นกําลังใจ
อยู่เบ้ืองหลังความสําเร็จในการวิจัยคร้ังนี้   ประโยชน์ที่พ่ึงได้รับจากการศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ี ผู้
ศึกษาขอมอบให้ทุกท่านที่มสีว่นสําคัญต่อความสําเร็จของการวิจัยคร้ังนี้ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

  
 คลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ดําเนินธุรกิจด้านการรักษาและดูแล เน่ืองจากสตัว์เลี้ยง เป็นสัตว์ที่
เลี้ยงไว้เพ่ือเป็นเพ่ือนหรือเพ่ือคุ้มครองบุคคลเป็นหลัก ปัจจุบันธุรกิจคลินกิรักษาสัตว์เป็นธุรกิจที่ใช้เงิน
ลงทุนไม่สูงมากนัก รวมทั้งความนิยมเกี่ยวกับการเลี้ยงดูสัตว์เพ่ิมมากขึ้น ประกอบกับทําเลที่ต้ังที่เอ้ือ
ต่อการทําธุรกิจ จึงเกิดแนวคิดในการก่อต้ังธุรกิจคลินิกสัตว์ขึ้น  
  ผู้วิจัย จึงมองเห็นช่องทางและโอกาสในการสร้างมูลค่าจากธุรกิจ โดยเล็งเห็นโอกาสในการทํา
ธุรกิจให้บริการสุนัขใหม้ีความแตกต่าง โดยจะทําในรูปแบบการให้บริการแบบครบวงจร เพ่ือรองรับ
ความต้องการทางการตลาดในด้านพฤติกรรมของประชาชนในปัจจุบัน รวมท้ังเป็นโอกาสในการสร้าง
ธุรกิจในพ้ืนที่ทีม่ีกลุ่มเป้าหมายเดินทางมาเป็นจํานวนมาก โดยมีรายละเอียดของแผนธุรกิจดังกล่าว
ต่อไปนี้ 
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 
 1.1.1 ช่ือธุรกิจ คลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ต้ังอยู่ที่ ตลาดเอซีสายไหม กรุงเทพมหานคร 
 
ภาพที่ 1.1 : ภาพตัวอย่างตราสินค้าคลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต 
 

 
 

1.1.2 ประเภทของสินค้า/บริการ:  
คลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ตลาดเอซีสายไหม กรุงเทพ เป็นคลินิกสัตว์เลี้ยงครบวงจร 

ผลิตภัณฑ์ของร้านจะเน้นการให้บริการสัตว์เลี้ยง ซึ่งได้แก่ การอาบนํ้า ตัดขน สปา คาเฟ่ สระว่ายนํ้า 
สนามหญ้าว่ิงเล่น การตรวจสขุภาพและให้คาํปรึกษาเบ้ืองต้นจากสัตวแพทย์ บริการรับฝาก บริการ
รับส่ง โรงแรมที่พัก โรงเรียนฝึกสอน และบริการฌาปนกิจโดยจําแนกตามประเภทของกลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์
เลี้ยง ดังนี้ บริการแรก เป็นการให้บริการในกลุ่มเจ้าของสตัว์เลี้ยงที่เลี้ยงสัตว์โดยไม่ได้ดูแลเอาใจใส่
มากเปรียบเสมือนสุนัขเฝ้าบ้านหรือสัตว์ที่เลี้ยงไว้ในบ้านเท่าน้ัน โดยไม่ได้มีการพามาหาสัตวแพทย์เป็น

รักษาสัตว์

คลินิกสัตว  ์มาร์แต  
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ประจํา จะมีแค่ฉีดวัคซีนเท่าน้ัน โดยกลุ่มน้ีจะไม่มีความใสใ่จกับสัตว์เลี้ยงเลย บริการกลุม่ที่สองเป็น
กลุ่มเจ้าของสตัว์เลี้ยงที่เลี้ยงสัตว์เป็นอย่างดี เปรียบเสมือนเพ่ือนหรือสมาชิกในบ้าน จะมีการเลี้ยงที่ดี 
มีการเอาใจใส่ มีการป้องกันโรคให้ โดยสถานพยาบาลสัตว์ที่เลือกก็มักมีราคาอยู่ในระดับถูกถึงปาน
กลาง เช่น โรงพยาบาลสัตว์ของรัฐบาล หรือโรงพยาบาลสัตว์-คลินิก ทีม่รีาคาไม่แพง และการบริการ
ในกลุ่มสามหรือกลุ่มเจ้าของสัตว์เลี้ยงที่สัตว์เลี้ยงที่รักเหมือนลูก พร้อมทีจ่ะจ่ายเงินเพ่ือให้สัตว์มี
ความสุข มีการเลี้ยงดูที่ถูกต้องและมากกว่าความต้องการพ้ืนฐาน  

1.1.3 ลักษณะของสินค้าและบริการ 
ผลิตภัณฑ์และบริการ จะแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะคือ  

(1) ผลิตภัณฑ์หลัก คือ การให้บริการสัตว์เลี้ยงประกอบด้วย การตรวจสุขภาพ รักษาโรค 
ให้คําปรึกษาทัว่ไป และส่งรักษาสัตว์ไปโรงพยาบาล 

(2) ผลิตภัณฑ์เสริม คือ การจําหน่ายอาหาร อุปกรณ์ อาหรเสริมต่างๆ บรกิารรักษานอก
สถานที่ บริการให้คําแนะนําผ่านแอปพริเคช่ัน บริการสปา สระว่ายน้ํา รวมทั้งคาเฟ่สําหรับเจ้าของ
สัตว์เลี้ยง 
 
1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 เน่ืองด้วยการเลี้ยงสัตว์เป็นหน่ึงทางเลือกที่น่าสนใจ ที่สามารถช่วยผ่อนคลายความเหงาและ
ลดความเครียดที่เกิดขึ้นให้ลดน้อยลงได้ และด้วยความน่ารักน่าเอ็นดูของสัตว์เลี้ยงก็ได้ผูกใจคนเลี้ยง
จนต้องให้ความสําคัญและดูแลเอาใจใส่เป็นเสมือนหน่ึงสมาชิกในครอบครัว จึงทําให้คนในยุคปัจจุบัน
หันมาเลี้ยงสัตว์เพ่ิมมากขึ้น 
 
1.3  วิสัยทัศน์/พันธกิจ /เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้นําคลินิกสัตว์แบบครบวงจร 

1.3.2 พันธกิจ  
 เป็นคลินิกสัตว์ที่มุ่งมั่นและต้ังใจที่จะให้บริการด้านสุขภาพ พลานามัย และพฤติกรรมของ
สัตว์เลี้ยงอย่างมืออาชีพ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดแก่ผู้มารับบริการ 

1.3.3 เป้าหมาย 
 
 
 
 



3 

ตารางที่ 1.1 : ตารางเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว 
 
เป้าหมายระยะสั้น ( 1- 5 ปี ) 1. ทําแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก จดจํา และแข็งแกร่ง 

โดยการสร้างการรับรู้ในแบรนด์สินค้า (Brand 
Perceive) และความตะหนักต่อแบรนด์สินค้า (Brand 
Awareness) ให้เกิดกับลูกค้าอย่างน้อยร้อยละ 70 ของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายภายในปีที่ 2 

2. รักษาคุณภาพการบริการให้ได้ตามมาตรฐานที่
กําหนด 

3. พัฒนาด้านระบบการทํางานและด้าน
เทคโนโลยีอย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้การบริการรวดเร็วและ
เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

เป้าหมายระยะยาว ( 5-10 ปี ) 1. เพ่ิมการรักษาพยาบาลและจําหน่ายเวชภัณฑ์ 
ในปีที่ 6 

2. ขยายสาขาในกรุงเทพฯ เพ่ือครอบคลุมพ้ืนที่
ของลูกค้าเป้าหมาย ในปีที ่7 

3. เป็นผู้นําในธุรกิจคลินิกรักษาสัตว์อันดับ 1 ของ
ประเทศ 

 
1.3.4 วัตถุประสงค์ของโครงการ 

  (1) เพ่ือสร้างธุรกิจคลินิกรักษาสัตว์ ที่รองรับความต้องการบริการแบบครบวงจร  
   (2) เพ่ือให้โครงการมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉล่ียอย่างน้อย 20% 
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1.4 ที่ตั้งของสถานประกอบการ   
 สถานที่ต้ัง คลนิิกรักษาสัตว์ มาร์แต ต้ังอยู่ที่ ตลาดเอซีสายไหม กรุงเทพมหานคร 
 
ภาพที่ 1.2 : แผนที่คลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ตลาดเอซีสายไหม กรุงเทพ 
 

 
 

จุดเด่นของสถานที่ต้ัง คือ เป็นย่านชุมชนที่เป็นศูนย์รวมของธุรกิจเก่ียวกับการรักษาและ
ให้บริการสัตว์เลี้ยง ดังนั้นในการจัดต้ังสถานประกอบการในสถานที่ดังกล่าว จะสร้างความแตกต่างที่
ชัดเจนในการบริการที่ครบวงจร ประกอบการสถานที่ดังกล่าวยังเป็นศูนย์รวมการซื้อขายสินค้า
เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง ผู้ศึกษาจึงเห็นว่าการจัดต้ังสถานประกอบการเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงครบวงจร          
จะสามารถเพ่ิมโอกาสในการขายได้มากขึ้น 
 
1.5  วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ 

เพ่ือใช้ในการพิจารณาเงินทุนในการจัดต้ังและดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้ 
 
 
 
 
 

กรมสารบญัทหาร
อากาศ

ถนนจนัทรุเบกเบกษา ดอนเมือง 

ถนนสายไหม 

ตลาดเอซี 

 
คลินิก

รักษาสัตว์



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
การศึกษาแผนธุรกิจคลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต ผู้ศึกษาได้รวบรวมข้อมูลแนวคิดทฤษฎี และ

ผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องต่างๆ เพ่ือนํามาเป็นกรอบข้อมูลทีนํ่าไปใช้ในการศึกษาและจัดทาํแผนธุรกิจ 
โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 
2.1 ประเภทขอ้มูลที่นาํไปใช ้
 2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมการซือ้ 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.3 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อ 

ความต้องการซ้ือ เป็นความต้องการผลิตภัณฑ์ใดผลิตภัณฑ์หน่ึงซึ่งต้องมีความสามารถในการ
ซื้อและเต็มใจที่จะซื้อด้วย ความต้องการซื้อหรือดีมานต์จึงประกอบด้วย 3 ประการ คอื (1) ความ
จําเป็นหรือความต้องการผลิตภัณฑ์ (2) ความสามารถในการซื้อ กล่าวคอื มีอํานาจในการซื้อ และ  
(3) ความเต็มใจที่จะซื้อสินค้าน้ัน ดังน้ันแล้วทั้ง 3 ประการคือจุดเริ่มต้นของพฤติกรรมการซื้อ         
(ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541) ดังน้ันจุดเริ่มต้นของการวางแผนการตลาดจึงจําเป็นที่จะต้องทําการ
วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของบุคคลที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง และทําการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการเหล่าน้ัน โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคจะประกอบด้วย  

 - ปัจจัยภายใน ได้แก่  
  (1) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อตามทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ 

(Maslow’s Theory of Motivation) ซึ่งลาํดับความต้องการของมนุษย์เอาไว้ว่า 
  (2) ผู้บริโภคเกิดการรับรู้จากการโฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมายเพ่ือกระตุ้นการ

รับรู้และพฤติกรรมการซื้อ 
  (3) ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้จากสิ่งกระตุ้นจุดเด่นด้านบริการต่างๆ และการ

เน้นภาพลักษณ์ของคุณสมบัติเด่นในกิจการ  
  (4) การเกิดทัศนคติที่ดี คือ กลุ่มเป้าหมายมคีวามเข้าใจ และเกิดความรู้สึก

พึงพอใจ จนทาํให้มีการซื้อในท่ีสุด 
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 - ปัจจัยภายนอก ได้แก่ 
  (1) ปัจจัยด้านสังคม กล่าวคอื ผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากกลุ่มอิทธิพล

โดยเฉพาะสื่อที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติและการยอมรับในสงัคม ทําให้เกิดการเลียนแบบ การแนะนํา 
และบอกต่อ  

  (2) ลักษณะของชนช้ันของสังคม  
  (3) ลักษณะด้านวัฒนธรรม กล่าวคือ ค่านิยมในวัฒนธรรมไทยที่เน้นความ

สะดวกสบายและความประทับใจ  
 - กระบวนการตัดสินใจซื้อ กล่าวคือ ขั้นตอนของการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ

จากสองทางเลือกขึ้นไป (Schiffiman & Kanuk, 1994) กล่าวคือ พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาใน
ส่วนที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทั้งด้านจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือจึงเป็น
กิจกรรมด้านจติใจ และทางกายภาพซึ่งเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง ดังน้ันกระบวนการตัดสินใจซื้อจงึ
ประกอบด้วยขั้นตอนสําคัญคอื ขั้นการรับรูปั้ญหา ขั้นการค้นหาข้อมูล ขัน้การประเมินผลทางเลือก 
ขั้นการตัดสินใจซื้อ และขั้นพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Loudon & Bitta, 1993) 

 - รูปแบบทีส่ําคัญของสถานการณ์การซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2541) ประกอบด้วย  
  (1) พฤติกรรมการซื้อแบบสลบัซับซ้อน เป็นพฤติกรรมการซื้อที่มีความ

สลับซับซ้อนในการตัดสินใจซื้อสูงในผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างระหว่างตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่
ราคาแพง ซื้อไม่บ่อย และมคีวามเสี่ยงสูง 

  (2) พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลับซับซอ้น เป็นพฤติกรรมการซื้อทีม่ี
ความสลับซับซอ้นในการตัดสินใจสูงในผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างระหว่างตราสินค้าตํ่า เป็น
สถานการณ์การซื้อที่มีความสลับซับซ้อนสูงแต่มีความแตกต่างในตราสินค้าน้อย ความสลับซับซ้อนใน
การตัดสินใจซือ้สูงจะเกิดขึ้นในกรณีที่มีการซื้อสินค้าราคาแพง ไม่บ่อยคร้ัง และมีความเสี่ยงสูง 

  (3) พฤติกรรมการซื้อแบบประจํา เป็นพฤติกรรมการซื้อทีม่ีความ
สลับซับซ้อนในการตัดสินใจตํ่าในผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างตํ่า เป็นสถานการณ์เมื่อผู้บริโภคเห็น
ความแตกต่างระหง่างตราสินค้าน้อยและความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจซื้อตํ่า  

  (4) พฤติกรรมการซื้อแบบเลอืกมา เป็นพฤติกรรมการซื้อที่มีความ
สลับซับซ้อนในการตัดสินใจซื้อตํ่าในผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างระหว่างตราสินค้าสูง  
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้งในกลยุทธ์น้ีคือ ส่วนประสมทางการตลาด หรือ Marketing Mix หรือ 4Ps 
โดยหมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือ ต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ  ลักษิตานนท์, ศุภร  เสรีรัตน์ 
และองอาจ  ปทะวานิช, 2541) 



7 

 1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ 
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ซึ่งจะประกอบด้วย สินค้า บรกิาร ความคิด 
สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ซึ่งต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาลูกค้า จึงจะมผีลทําให้
ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามคํานึงถึงปัจจัยต่อไปนี้                   
(1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ หรือความแตกต่างทางการแข่งขัน (2) พิจารณาจากองค์ประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ (3) การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดง
ตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าทางจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย (4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือผลิตภัณฑ์
มีลักษณะใหมแ่ละปรับปรุงให้ดีขึ้น ซึ่งต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น และ (5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 
 2. ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน โดยราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า  ผู้บรโิภค
จะเปรียบเทียบระหว่าคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคาของผลิตภัณฑ์น้ัน  ถ้าคณุค่าสูงกว่าราคา เขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผู้กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้อง
พิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์สูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์น้ัน  ค่าใช้จ่ายที่
เก่ียวข้อง และการแข่งขัน 
 3. การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อลื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือ
สร้างทัศนคติและพฤติกรรการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย และการ
ติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย
เครื่องมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลกูค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือส่งเสริมที่สําคญั มี
ดังน้ี 

  3.1 การโฆษณาเป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ (หรือ) 
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิดที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เก่ียวข้องกับ กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา และยุทธวิธีการโฆษณา กลยุทธ์สื่อ 

  3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้
บุคคลงานใน ข้อนี้จะเกี่ยวข้องกับ กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย การจัดการหน่วยงานขาย 

   3.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมทีน่อกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย และ การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ 
ทดลองใช้ หรอืการซื้อ โดยลกูค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 
คือ (1) การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ผู้บริโภค (2) การกระตุ้นคนกลาง
เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การสง่เสริมการขาย
ที่มุ่งสู่พนักงานขาย 
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  3.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับ
สินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ หมายถงึ ความพยายามที่มีการ
วางแผนโดยองค์การหน่ึงเพ่ือสร้างทัศนคติทีดี่ต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็น
กิจกรรมหน่ึง ของการประชาสัมพันธ์ 

  3.5 การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และทําให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย (1) การขายทาง
โทรศัพท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขายโดยใช้แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน์ 
วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกจิกรรมการตอบสนอง เช่นใช้ คูปองแลกซื้อ 

4. การจัดจําหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้
เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันทีนํ่าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย ก็คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง 
การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังน้ี 

  4.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิที่
ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจําหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง 
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

  4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product Strategies) ในการดําเนินธุรกิจจะแบ่งผลิตภัณฑ์
และบริการที่จดัเตรียมไว้สําหรับลูกค้า 3 ส่วน ดังน้ี 
 (1) ส่วนของการรักษาโรคสัตว์ (Treatment) 
  การรักษาในเบ้ืองต้นได้แก่การบริการตรวจรักษาโรค ฉีดวัคซีน ทําหมัน ตรวจเลือด 
ถ่ายพยาธิ ด้วยสัตว์แพทย์ทีม่ีความชํานาญ ซึ่งในส่วนน้ีเป็นปัจจัยสําคัญต่อการขับเคลื่อนธุรกิจเพ่ือ
สร้างการรับรู้ผ่านความสามารถและความเช่ียวชาญของบุคลากร 
 (2) การบริการ (Services) 
  เป็นการจัดบริการสําหรับลูกค้า โดยมีทั้งการบริการพ้ืนฐานได้แก่ การบริการตรวจ
รักษา การบริการวินิจฉัย การบริการรับฝาก และการบริการพิเศษ ซึ่งในสว่นน้ีจะเป็นความแตกต่างใน
กลุ่มธุรกิจเดียวกัน ได้แก่  
  - โปรแกรมบริการรักษาตลอด 24 ช่ัวโมง เป็นบริการพิเศษสําหรับกรณีฉุกเฉิน 
เน่ืองจากปัจจุบันปัญหาด้านสถานพยาบาลสัตว์ที่ไม่ค่อยมบีริการในช่วงหลังเวลาราชการ ส่งผลให้สัตว์
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เลี้ยงในความดูแลที่ประสบอุบัติเหตุ หรือมีเกิดกรณีฉุกเฉินในยามวิกาล กส็ามารถเลือกใช้บริการแห่ง
น้ีได้ 
  - โปรแกรมติดตามหลังรับบริการ เป็นบริการพิเศษสําหรับการดูแลหลังการรักษา
สัตว์ เป็นอีกโปรแกรมหน่ึงทีส่ว่นใหญ่แล้วผู้รบับริการมีความต้องการมาก เน่ืองจากภายหลังการได้รับ
การรักษาจากคลินิกไปแล้ว อาจจะไม่ทราบวิธีการปฏิบัติสําหรับสัตว์ที่ต้องการดูแลหลงัการได้รับการ
รักษา ซึ่งในบางกรณีอาจจะไม่เข้าใจในวิธีการปฏิบัติต่อสัตว์เลี้ยงได้อย่างถูกต้อง โปรแกรมน้ีจะสร้าง
ความประทับใจและการนํากับมาใช้บริการอีกครั้ง 
  - โปรแกรมการเตือนเข้ารับบริการสําหรับ Member เป็นบริการสําหรับการแจ้ง
เตือนผู้รับบริการที่เป็นสมาชิกของคลินิก เช่นการแจ้งเตือนการตรวจสุขภาพ การแจ้งเตือนการเข้ารับ
ฉีดวัคซีน กําหนดการล้างแผล เป็นต้น 
  - โปรแกรมการปรึกษาผ่านทางโทรศัพท์และแอพลิเคช่ัน เป็นบริการที่สนอง
พฤติกรรมของคนในยุคปัจจุบันที่ส่วนใหญ่แล้วใช้สื่อออนไลน์เป็นส่วนหน่ึงของการใช้ชีวิตประจําวัน 
ดังน้ันโปรแกรมน้ีจะช่วยให้ผูร้ับบริการมีความใกล้ชิดกับแพทย์ผู้เช่ียวชาญมากย่ิงข้ึน สง่ผลต่อความ
เช่ือใจ และความไว้วางใจ จนสามารถนําไปสู่ความจงรักภักดีต่อบุคคล และสถานประกอบการ 
  - โปรแกรมบริการรักษาเบ้ืองต้นนอกสถานที่ เป็นบริการที่มีไว้สําหรับในกรณีที่
ผู้รับบริการไมส่ามารถเดินทางมาที่คลินิก หรือในกรณีที่ไม่สามารถเคลือ่นย้ายสัตว์เลี้ยงมาได้ด้วย
ตนเอง บริการดังกล่าวจะสามารถสร้างความประทับใจในความเอาใจใสแ่ละการดูแลนอกสถาน
ประกอบการ ซึ่งการบริการดังกล่าวจะมีการกําหนดขอบเขตของระยะทางในการบริการนอกสถานที่
ไว้ ซึ่งส่วนน้ีจะต้องมีการสํารวจและการพัฒนาให้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดในแผนตลาดต่อไป 
  - โปรแกรมดูแลอาบนํ้า ตัดขน เป็นบริการเสริมสําหรับผู้รบับริการที่ต้องการความ
ครบวงจรทั้งการบริการในด้านการรักษา และบริการดูแลด้านความสะอาดและความสวยงามของสัตว์
เลี้ยง บริการน้ีจะสามารถตอบสนองผู้รับบริการที่มีเวลาไมม่าก ไม่ต้องการเสียเวลาในการเดินทางไป
ในแหล่งบริการหลายที่หรือทีเ่รียกว่า “ครบจบในที่เดียว”  
  - โปรแกรมรับดูแลสัตว์เลี้ยง เป็นโปรแกรมสําหรับผู้รับบริการที่ต้องการฝากสัตว์
เลี้ยงไว้ในขณะที่ติดธุระ หรือกรณีที่ไม่สะดวกในบางช่วงเวลา บริการน้ีจะสามารถตอบสนองต่อ
ผู้รับบริการที่ไม่สามารถนําสตัว์เลี้ยงเดินทางไปด้วยในบางแห่ง บริการน้ีจะสามารถทําให้ผู้รับบริการ
ติดตามและมีการใช้บริการซ้ําในคร้ังต่อไป 
 (3) การจําหน่ายสินค้าและผลติภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง 
  เป็นการจําหน่ายสินค้าต่างๆ เช่น ชุดเสื้อผ้าสัตว์เลี้ยง อาหารสัตว์ ขนม และอุปกรณ์
ต่างๆ เช่น กรง สายจูง เป็นต้น  
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 ด้านราคา (Price Strategies) การเลือกใช้กลยุทธ์จะเน้นการต้ังราคาท่ีแสดงให้เห็นถึง
ภาพลักษณ์และคุณค่าที่ได้รับจากบริการ เน่ืองจากราคาเป็นสิ่งกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของ
เงินตราน่ันเอง โดยผู้ศึกษาเลอืกใช้กลยุทธ์ทีม่ีวัตถุประสงค์ในการต้ังราคาด้านการมุ่งสร้างภาพลักษณ์ 
โดยการใช้วิธีการต้ังราคาสูง จะสามารถช้ีถึงคุณภาพที่ดี เป็นที่ภาคภูมิใจของลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าได้รบั
รู้ถึงความคุ้มคา่ที่ได้รับจากการเลือกใช้บริการ ทั้งน้ีค่าบริการของโปรแกรมต่างๆ จะแตกต่างกัน
ออกไปขึ้นอยู่กับกระบวนการรักษาและการบริการ 
 ด้านการจัดจําหน่ายและการให้บริการ (Place Strategies) 
 ในส่วนน้ีจะเป็นกลยุทธ์ที่เน้นเกี่ยวกับที่ต้ังของคลินิก ซึ่งจากผลการสํารวจพบว่า สถานที่
กว้างขวาง สะอาดเรียบร้อย มีอิทธิพลต่อทัศนคติที่ดีต่อคลินิกรักษาสัตว์ โดยสถานบริการต้ังอยู่ใน
พ้ืนที่ที่มีลักษณะโดดเด่นในเรื่องของช่ือเสียงในการค้นหาแหล่งการให้บริการในด้านการรักษาและดูแล
สัตว์ อีกทั้งยังต้ังอยู่ในพ้ืนที่ชุมชน มีช่ือเสียงเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง ดังน้ันข้อได้เปรียบในส่วนน้ีคือจะ
สามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อผู้มารับบริการ อีกทั้งคลินิกยังมีพ้ืนที่กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ                   
มีบรรยากาศทีดี่ สะอาด สร้างความรู้สึกดีต่อผู้มารับบริการ ดังน้ันจึงมีความเหมาะสมในด้านความ
สะดวกสบายของพ้ืนที่บริการ และพื้นที่จอดรถที่สะดวก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
 เพ่ือให้ลูกค้าใหม่ทราบถึงคุณภาพการบริการที่ครอบคลมุจึงต้องอาศัยกลยุทธ์การสร้าง
ภาพลักษณ์ ซึ่งการประชาสัมพันธ์จะสามารถเข้ามาช่วยในการสร้างความน่าเช่ือถือผ่านการบริการที่มี
คุณภาพ โดยผู้ศึกษาได้กําหนดวัตถุประสงค์ดังน้ี 

1. เพ่ือให้ผู้รับบริการและประชาชนทั่วไปรับรู้ จดจํา และกลบัมาใช้บริการซ้ําอย่าง
น้อย 30% ใน 3 เดือนแรก  

2. มีการบอกต่อไปยังลูกค้ารายอ่ืนไปปีแรก ด้วยการจัดโปรโมช่ันการทดลองใช้
บริการและส่วนลดในการบอกต่อ 

3. การรักษาฐานลูกค้าเดิมด้วยการจัดทําประวัติและส่วนลดสําหรับสมาชิกและ
การสร้างสิทธิพิเศษในการบริการเสริม  

4. การเพ่ิมฐานลกูค้าใหม่อย่างน้อย 5% ในปีที่ 2  
5. สร้างและกระตุ้นการเข้ามาใช้บริการให้เพ่ิมขึ้นอย่างน้อย 30% 

2.1.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล และวิมลสิริ ราษฎร์ศริ ิ(2560) ได้ศึกษาปัจจัยและพฤติกรรมที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงพยาบาลสัตว์ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ในเรื่องเพศที่ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลสัตว์ที่ต่างกัน 
ในขณะเดียวกันกลยุทธ์ทางการตลาดสาหรับธุรกิจโรงพยาบาลสัตว์ในส่วนของโรงพยาบาลสัตว์และ



11 

การส่งเสริมทางการตลาดที่ต่างกันก็ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลสัตว์ที่ต่างกัน 
เช่นกัน และพฤติกรรมของเจ้าของสัตว์เลี้ยงทั้งในด้านของทัศนคติและประสบการณ์ทีต่่างกันส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการโรงพยาบาลสัตว์ที่ต่างกัน 
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 
 2.2.1 ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) และข้อมูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) โดยสร้างแบบสอบถามนําเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณาตรวจสอบให้
ข้อแนะนําเพ่ิมเติม และแก้ไข ข้อมูลแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

- ส่วนที ่1 เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป ใช้วิธีการวิเคราะห์หาค่าความถี่ 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

- ส่วนที ่2 เป็นคําถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการ
คลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 

- ส่วนที ่3 เป็นคําถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลินิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3 ใช้วิธีการวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าสว่น
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยมีการแปลผลดังน้ี 

 ช่วงช้ันของค่าคะแนน  คําอธิบายสําหรับการแปลผล 
 1.00-1.80    เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 1.81-2.61    เห็นด้วยน้อย 
 2.62-3.42    เห็นด้วยปานกลาง 
 3.43-4.23    เห็นด้วยมาก 
 4.24-5.00    เห็นด้วยมากที่สุด 

 2.2.2  ผู้วิจัยได้ทําการทดสอบแบบสอบถามจํานวน 30 ชุดกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือหาค่าความ
เช่ือมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ (Cronbachs’Alpha Coefficient) ผลการทดสอบ
เท่ากับ 0.91 
 2.2.3 เมื่อได้รับอนุญาตในการเก็บข้อมูลแลว้ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามแผนธุรกิจคลินิกรักษา
สัตว์ มาร์แต เพ่ือสํารวจระดับความคิดเห็น  
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2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้รวบรวมและเก็บข้อมลูด้วยเคร่ืองมือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ในเรื่องความ
คิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
 
2.4 ผู้ที่ใหข้้อมูล  
  ประชาชนท่ัวไป ไม่จํากัดรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอาศัยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 
2.5 จํานวนผู้ให้ขอ้มูล  
  โดยการกําหนดของกลุ่มตัวอย่างใช้โปรแกรม G*Power 3.1 โดยกําหนดอํานาจในการ
ทดสอบ (Power of Test) ทีร่ะดับ .80 ระดับนัยสําคัญทางสถิติ (Level of Significance) .05 และ
ขนาดอิทธิพลปานกลาง คือ 0.15 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 102 คน และได้ปรบัเป็น 100 คน  
 
2.6 ผลของการวิจัย 
  2.6.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  จากผู้กรอกแบบสอบถามท้ังหมด 100 คน เป็นเพศชายจํานวน 44 คนและเป็นเพศหญงิ 
จํานวน 56 คน ส่วนใหญ่มีอายุ 41-50 ปี จํานวน 32 คน รองลงมาได้แก่ อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 25 
คน อายุ 31 – 40 ปี จํานวน 19 คน อายุมากกว่า 51 ปี จํานวน 13 คน และอายุน้อยกว่า 20 ปี 
จํานวน 11 คน  มสีถานภาพสมรส จํานวน 56 คน รองลงมาได้แก่ สถานภาพโสด จํานวน 31 คน 
และสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ จาํนวน 13 คน มีการศึกษาในระดับมัธยมปลายหรือ
เทียบเท่า จํานวน 46 คน รองลงมาได้แก่ ระดับปริญญาตรี จํานวน 21 คน ระดับมัธยมศึกษาหรือตํ่า
กว่า จํานวน 17 คน ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า จํานวน 13 คน และระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
จํานวน 3 คน มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวจํานวน 29 คน รองลงมาได้แก่ ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท จํานวน 24 
คน นักเรียน/นักศึกษา 16 คน  เกษตรกร/แรงงาน จํานวน 10 คน และพ่อบ้าน/แม่บ้าน จํานวน 7 
คน มีรายได้ 5,000 – 10,000 บาท จํานวน 48 คน รองลงมาได้แก่ รายได้ 10,001 – 20,000 บาท 
จํานวน 19 คน รายได้น้อยกว่า 5,000 บาท จํานวน 13 คน รายได้ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 
12 คน และรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป จํานวน 8 คน 
 2.6.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินกิ
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์
ในกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านบริการ ด้านค่าบริการ ด้านสถานที่ต้ัง ด้านการ



13 

ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกาย และด้านกระบวนการ
ให้บริการ มผีลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรงุเทพมหานคร 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.09) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ค่าเฉลี่ยสงูสุด คือ ด้านบริการ                   
( x =4.14) รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ( x =4.11) ด้านการสง่เสริมการตลาด ( x =4.10)  ด้าน
สถานที่ต้ัง ( x =4.07) ด้านกระบวนการให้บริการ ( x =4.07) ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะ
ทางกาย ( x =4.06) และค่าเฉลีย่ตํ่าสุด คือ ด้านค่าบริการ  ( x =4.05) ตามลาํดับ 
 2.6.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสนิใจใชบ้ริการคลนิิกรกัษา
สัตว์ในกรงุเทพมหานคร 
 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.19) เมื่อพิจารณาประเด็นรายข้อพบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความ
สะดวกที่ได้รับ ( x =4.31) รองลงมาได้แก่ การให้บริการของบุคลากร ( x =4.30) คุณภาพของการ
บริการ ( x =4.26) มีบริการเสริม ( x =4.08) และค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ความแตกต่างในการบริการ        
( x =3.99) ตามลําดับ 
 2.6.4 ผลการวิเคราะห์อิทธพิลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการ
คลนิิกรักษาสตัว์ในกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อกระบวนการตัดสนิใจใชบ้ริการคลนิิกรกัษาสัตว์ 
  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
ไม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ โดยสามารถพิจารณาค่าคะแนน
มาตรฐานโดยเรียงลําดับนํ้าหนักความสําคัญจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี อันดับที่ 1 ด้านบริการ ด้าน
กระบวนการให้บริการ อันดับที่ 2 ด้านสถานที่ต้ัง อันดับที่ 3 ด้านค่าบริการ อันดับที่ 4 ด้านการสร้าง
และการนําเสนอลักษณะทางกาย อันดับที่ 5 ด้านบุคลากร และ อันดับที่ 6 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยระดับความสามารถในการอธิบายอยู่ที่ร้อยละ 1 และส่วนอีกร้อยละ 99  มาจากอิทธิพลของตัว
แปรอ่ืนที่นอกเหนือจากการศึกษาในครั้งน้ี  

ดังน้ันสามารถสรุปได้ว่า หากทําการตลาดคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ต้องให้
ความสําคัญในปัจจัยอ่ืนที่ไม่ใช่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) แต่ทั้งน้ีในด้านการให้
ความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยังคงต้องเน้นยํ้าในปัจจัยด้านบริการเป็นหลัก 
 

 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หมายถึง ปัจจัยที่มีอิทธิพลส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ 

สภาพแวดล้อมที่ก่อให้เกิดผลในเชิงบวกและเชิงลบต่อการดําเนินงานในปัจจุบัน ก่อใหเ้กิดจุดแข็ง 
(Strength) จดุอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ต่อองค์กร ถือว่า
เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการพัฒนาธุรกิจและเป็นช่วยในการกําหนดกลยุทธ์สําหรับองค์กร 
สภาพแวดล้อมที่มีผลต่อธุรกิจถกูแบ่งออกเป็น 2 ประเภทแต่ละประเภทมีองค์ประกอบดังน้ี 

1. สภาพแวดล้อมภายในองค์กร (Internal Environment) ด้านโครงสร้างองค์กร                    
ด้านบุคลากร ด้านการตลาด ด้านการเงิน ด้านการบริการ ด้านเทคโนโลยี 

2. สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร( External Environment)  ด้านการเมืองการปกครอง 
ด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ด้านประชากร ด้านสังคมและวัฒนธรรมด้านลูกค้า ด้านคู่แข่ง                    
ซัพพลายเออร์  
 

3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
 3.1.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment) และผลต่อธุรกิจ 
 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)  
 

ปัจจัยด้านการตลาด ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์
ธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงเติบโตเฉลี่ยปีละประมาณร้อยละ 
10-15 ต่อปี ปัจจัยที่ทาให้การเลี้ยงสัตว์เลี้ยงของคนไทยมี
แนวโน้มเติบโตขึ้น เกิดจากผู้เลี้ยงสัตว์ให้ความสําคัญใน
การเลี้ยงสัตว์มากข้ึนเสมือนหนึ่งเป็นสมาชิกในครอบครัว 
ในส่วนของคลนิิกสัตว์น้ัน จะเน้นกลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้
สูง มีความพรอ้มด้านค่าใช้จ่ายในการดูแลสัตว์ที่
ครอบคลุมทั้งการดูแลรักษา และการให้บรกิารต่างๆ 
ดังน้ันการกําหนดด้านการแบ่งส่วนตลาดจึงมีความชัดเจน
ในเรื่องของความสะดวกสบายท่ีสามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ 

ผลต่อธุรกิจ 
ลูกค้าเป้าหมายในพ้ืนที่รู้จักเป็นอย่างดี 
แต่การขยายพ้ืนที่ไปทั่วประเทศยังไม่มี
การทําการประชาสัมพันธ์และทํา
การตลาด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)   
 

ปัจจัยด้านเทคนิค ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์
คลินิกสัตว์ ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ที่มลีักษณะโดดเด่นในเร่ืองของ
ช่ือเสียงในการค้นหาแหล่งการให้บริการในด้านการรักษา
และดูแลสัตว์ อีกทั้งยังต้ังอยู่ในพ้ืนที่ชุมชน มีช่ือเสียง
เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง ดังน้ันข้อได้เปรียบในส่วนน้ีคือจะ
สามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อผู้มารับบริการ                  
อีกทั้งคลินิกยังมีพ้ืนที่กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ มี
บรรยากาศที่ดี สะอาด สร้างความรู้สึกดีต่อผู้มารับบริการ 
ดังน้ันจึงมีความเหมาะสมในด้านความสะดวกสบายของ
พ้ืนที่บริการ และพ้ืนที่จอดรถท่ีสะดวก และในส่วนของ
เคร่ืองมือแพทย์ที่เพียบพร้อมผนวกกับปัจจัยด้านบุคลากร 
ที่มีความรู้ ความสามารถ และความเช่ียวชาญในการ
รักษา ส่งผลใหก้ารรักษาเป็นไปอย่างถูกต้อง มีการ
วินิจฉัยโรคและการดูแลรักษาอย่างถูกวิธี สร้างความพึง
พอใจแก่ผูม้าใช้บริการ 
ค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนในการบริหารสําหรับธุรกิจมี
ความสําคัญมาก ต้องมีการบริหารด้านทุนสํารอง ทั้งใน
เร่ืองของเงินเดือนพนักงาน และทุนสํารองสาํหรับ
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทย์กรณีมปัีญหาชํารุด 
ดังน้ันทุนส่วนใหญ่จึงเป็นทุนของตนเองทั้งหมด การ
บริหารในส่วนนี้จะต้องเป็นไปอย่างเหมาะสมและรัดกุม 

ผลต่อธุรกิจ 
ปัจจุบันอุปกรณ์และเครื่องมอืแพทย์มี
การพัฒนาอย่างรวดเร็ว รวมท้ังค่าใช้จ่าย
ในการซื้อเคร่ืองมือที่มีราคาสงู ดังน้ันการ
ลงทุนในด้านอุปกรณ์และเครือ่งมือจึงมี
ผลกระทบต่อต้นทุนในการบริหารและ
ดําเนินการของธุรกิจคลินิกสัตว์ 
ในการดําเนินธุรกิจช่วงแรกจะต้องมีการ
วางแผนด้านการเงินอย่างรอบคอบ 
เน่ืองจากอาจจะยังไม่มีกําไรจากผล
ประกอบการ อีกทั้งการลงทุนในธุรกิจ
ต้องใช้ทุนจํานวนมาก  
 

 
3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) และผลต่อธุรกิจ 
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ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
 

ปัจจัยด้านผู้ขาย ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์
ในธุรกิจน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ ผู้จําหน่ายสินค้าเกี่ยวกับ
สัตว์ และบุคลากรผู้ดูแลสัตว์ ซึ่งมีอํานาจในการต่อรองสูง
โดยในส่วนของบุคลกร หากมีความรู้ความเช่ียวชาญ ก็
อาจจะสามารถไปเปิดร้านของตนเอง หรือกลุ่มผู้จําหน่าย
ที่เป็นต่อในเร่ืองของจํานวนการสั่งซื้อเป็นต้น 

ผลต่อธุรกิจ 
ลักษณะการให้บริการแบบครบวงจร 
คือการให้บริการทุกกระบวนการใน
การอํานวยความสะดวก ซึ่งปัจจุบันมี
จํานวนมากและมีแนวโน้มว่าจะ
เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์
สําหรับการประกอบธุรกิจให้บริการสัตว์เลี้ยงน้ัน มี
กฎหมายระบุว่าธุรกิจเก่ียวกับสัตว์เลี้ยงถือเป็นธุรกิจด้าน
การบริการ จะได้รับการยกเว้นโดยไม่ต้องจดทะเบียน
พาณิชย์ เว้นแต่มีการขายสินค้าอ่ืนด้วย ซึ่งโดยส่วนใหญ่
ธุรกิจในลักษณะน้ีจะดําเนินการทั้งการให้บริการและการ
จําหน่ายสินค้าควบคู่กันไป 

ผลต่อธุรกิจ 
ผู้ประกอบการที่ต้องการประกอบ
ธุรกิจต้องขอจดทะเบียนพาณิชย์จัดต้ัง
ธุรกิจที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้า
กระทรวงพาณิชย์ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ผลกระทบทีเ่กิดขึ้น 
สถานการณ ์
ในด้านการใช้จ่าย มีปัจจัยสนับสนุนจากการบริโภค
ภาคเอกชน การลงทุนภาครัฐ และการส่งออกบริการ ใน
ด้านการผลิต ปรับตัวดีขึ้นในเกือบทุกภาคการผลิต
โดยเฉพาะสาขาก่อสร้าง สาขาโรงแรมและภัตตาคาร 
สาขาคมนาคมขนส่ง และสาขาอุตสาหกรรมท่ีขยายตัว
อย่างต่อเน่ือง อีกทั้งการอ่อนค่าของเงินบาทซึ่งจะทําให้
มูลค่าการส่งออกในรูปเงินบาทปรับตัวเพ่ิมขึ้น 

ผลต่อธุรกิจ 
ราคานํ้ามันและเงินเฟ้ออยู่ในระดับตํ่า 
ช่วยเพ่ิมอํานาจซื้อและเอ้ืออํานวยต่อ
การดําเนินนโยบายการเงินผ่อนคลาย
อย่างต่อเน่ือง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  
 

ปัจจัยด้านสงัคม ผลกระทบที่เกดิขึ้น 
สถานการณ์ 
ในสังคมปัจจุบนัที่นิยมมีลูกน้อยลง หรอืไม่มีลูก รวมถึง
การที่ประชากรของผู้สูงวัยเพิ่มสูงขึ้นนั้น ทําใหค้นหันมา
เล้ียงสัตว์เล้ียงเพื่อคลายเหงา และโดยส่วนใหญ่คือสุนัขที่
ได้รับความนิยมสูงสุด ซึ่งลักษณะการเล้ียงก็จะแตกต่าง
จากอดตีอย่างส้ินเชิงคือ ให้ความรักและการดูแลเป็น
พิเศษเสมือนสมาชิกในครอบครวัคนหน่ึง มีการใช้จ่าย
บริการต่างๆ เพือ่ให้สุนัขมีสุขภาพแข็งแรงและมีความสุข 
อาทิ อาบน้ําตดัขน ว่ายน้ํา สปา คาเฟ่ รวมไปถึงอาหาร
และการรักษาทีม่ีคุณภาพและได้มาตรฐาน 

ผลต่อธุรกิจ 
ธุรกจิบรกิารสัตว์เล้ียงไดร้ับความสําคัญมากขึ้น 
และเกิดขึ้นอย่างแพร่หลาย การเลือกใช้บรกิาร
จึงไม่ได้สนใจเพยีงแค่ราคาเท่านั้น แต่ต้องมี
คุณภาพ มีบริการที่ดี สะอาด และสะดวกต่อการ
เดินทางอีกด้วย แต่ทั้งนี้ความพร้อมในอุปกรณ์
และบุคลากรยังเป็นตัวกําหนดการเลือกใช้
บริการของกลุ่มตัวอย่าง 

ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี ผลกระทบที่เกดิขึ้น 
สถานการณ์ 
ในยุคปัจจุบันเทคโนโลยีและนวัตกรรมมีบทบาทและ
ความสําคัญในธรุกิจต่างๆ แต่สําหรับธรุกิจให้บริการสัตว์
ยังไม่ได้มีบทบาทมากนกั โดยส่วนใหญจ่ะนิยมนํามาใช้ใน
การเก็บบันทกึขอ้มูลของลูกค้า และการบริหารสินค้าคง
คลังเท่านั้น 

ผลต่อธุรกิจ 
ในทางตรงกันขา้มธุรกจินี้ให้ความสําคัญในทักษะ
ของบุคคลเป็นหลัก กล่าวคือ ความรู้ ความ
ชํานาญ ฝีมือ ประสบการณ์ และมากกว่านั้นการ
ให้บรกิารที่ดทีีท่ําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจก็
เป็นส่ิงที่สําคัญมากเช่นกัน 

ปัจจัยด้านคู่แขง่ ผลกระทบที่เกดิขึ้น 
สถานการณ์ 
การแขง่ขันในธรุกิจการให้บริการสัตว์เล้ียงค่อนข้างสูง 
เพราะมีทัง้แบบครบวงจรและไม่ครบวงจร 

ผลต่อธุรกิจ 
ขึ้นอยูก่ับความต้องการของผู้ใช้บริการว่าจะใช้
บริการถงึระดับไหนหากผู้เล้ียงมีข้อจํากัดในเรือ่ง
ของเวลา ระยะทาง ค่าใชจ้่าย และไม่ได้ให้
ความสําคัญมากนักกับการใหบ้ริการแบบครบทุก
ส่วนภายในที่เดยีว ก็จะหันไปมองร้านที่
ให้บรกิารทั่วๆ ไป ที่มีอยู่จํานวนมากในทุกพื้นที่ 
ซึ่งมีการแข่งขันที่สูงในเรื่องของราคา และ
คุณภาพของการให้บริการ 
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3.2  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
3.2.1 ปัจจัยด้านการตลาด    
เน่ืองจากเป็นที่รู้จักของผู้เลีย้งสัตว์เลี้ยงในบริเวณใกล้เคียง สิ่งที่ต้องดําเนินการ คือ การสร้าง

ภาพลักษณ์ผ่านการประชาสัมพันธ์ และรูปแบบของการสร้างความน่าเช่ือถือผ่านการบริการที่มี
คุณภาพ 
  3.2.2 ปัจจัยด้านเทคนิค 
  เน่ืองจากร้านต้ังอยู่ในพ้ืนที่ที่มีลักษณะโดดเด่นในเร่ืองของช่ือเสียงในการค้นหาแหล่งการ
ให้บริการในด้านการรักษาและดูแลสัตว์ สิ่งที่ต้องดําเนินการ คือ ตกแต่งร้านสไตล์รีสอร์ทและเป็น
ธรรมชาติ นําเสนอเกี่ยวกับอุปกรณ์และเคร่ืองมือที่ครบครัน สะอาด และมีคุณภาพมาตรฐาน 
 3.2.3 ปัจจัยด้านการบริการ  
 เน่ืองจากเป็นธุรกิจบริการ ดังน้ันยอดขายจึงขึ้นอยู่กับบริการ ซึ่งการจะเพ่ิมยอดขายได้น้ัน
จะต้องเน้นในเรื่องของคุณภาพในการรักษา ความพร้อมของบุคลากร และความพร้อมในเครื่องมือ
แพทย์ ด้วยเหตุน้ียอดขายจึงไม่สามารถควบคุมได้ หรือไม่มีความแน่นอนในแง่ของการบริการ ดังน้ัน
พัฒนาการบริการ และสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายโดยการรับข้อเสนอแนะ และการ
สํารวจข้อมูลจากลูกค้าเพ่ือปรับปรุงและเปรียบเทียบการบริการให้ดีย่ิงข้ึน 
 3.2.4 ปัจจัยด้านการเงิน  
 เน่ืองจากค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนในการบริหารสําหรับธุรกิจมีความสําคัญมาก ต้องมีการบริหาร
ด้านทุนสํารอง ทั้งในเรื่องของเงินเดือนพนักงาน และทุนสํารองสําหรับเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการ
แพทย์กรณีมีปัญหาชํารุด ดังน้ันทุนส่วนใหญ่จึงเป็นทุนของตนเองทั้งหมด การบริหารในส่วนน้ีจะต้อง
เป็นไปอย่างเหมาะสมและรัดกุม ดังน้ันการวางแผนด้านการเงินอย่างรอบคอบ เน่ืองจากอาจจะยังไม่มี
กําไรจากผลประกอบการ อีกทั้งการลงทุนในธุรกิจต้องใช้ทุนจํานวนมาก 
 
3.3 การสรุปจุดแข็งที่จะนาํไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเ์พื่อสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 3.3.1 เน้นกลยุทธ์การให้บริการทุกกระบวนการในการอํานวยความสะดวก ซึ่งปัจจุบันมี
จํานวนมากและมีแนวโน้มว่าจะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
 3.3.2 ผู้ประกอบการที่ต้องการประกอบธุรกิจต้องขอจดทะเบียนพาณิชย์จัดต้ังธุรกิจที่กรม
พัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ 
 3.3.3 ราคานํ้ามันและเงินเฟ้ออยู่ในระดับตํ่า ช่วยเพ่ิมอํานาจซื้อและเอ้ืออํานวยต่อการดําเนิน
นโยบายการเงินผ่อนคลายอย่างต่อเน่ือง 
 3.3.4 ส่งเสริมคุณภาพ ให้มีบริการที่ดี สะอาด และสะดวกต่อการเดินทางอีกด้วย เพ่ิม
ศักยภาพด้านความพร้อมในอุปกรณ์และบคุลากรเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการอย่างสมบูรณ์แบบ 
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 3.3.5 เน้นความรู้ ความชํานาญ ฝมีือ ประสบการณ์ด้านบุคลากร และมากกว่าน้ันการ
ให้บริการที่ดีทีท่ําให้ลูกค้าเกดิความประทับใจ 
 3.3.6 ส่งเสริมการตลาดและผลักดันในกลยุทธ์คุณภาพของการให้บริการ เพ่ือสร้างความ
แตกต่างในธุรกิจเดียวกัน 
  
 



 
 

บทท่ี 4  
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
Business Model Canvas เปรียบเสมือนแผนลงทุนของผูป้ระกอบการด้วย Business 

Model ที่สมบูรณ์ โดยเริ่มจากการลงรายละเอียดต่างๆ เพ่ือตอบคําถามสําคัญของการทําธุรกิจ 4 ข้อ 
น่ันคือ ทํา (สินค้า) อะไร  ทํา (ขาย) ให้ใคร ทําอย่างไร และคุ้มค่าแค่ไหน (ทางการเงิน) ซึ่งจะช่วยใน
การแจกแจงองค์ประกอบต่างๆ ออกมา เพ่ือให้เราเข้าใจและออกแบบ โมเดลธุรกิจได้ครอบคลุม 
ประกอบด้วย 
 1. Customer Segment กลุ่มลูกค้าของเราเป็นกลุ่มไหน เช่นเป็นกลุ่มมวลชน (mass) เป็น
แบบเฉพาะกลุ่ม (niche) กลุม่ลูกค้าองค์กร หรือบางธุรกิจทําหน้าที่เป็นตัวกลางทําให้มกีลุ่มลูกค้าที่
เก่ียวข้องมากกว่าหน่ึงกลุ่ม (Multi-Sided Platform) 
  2. Value Propositions คุณค่าของสิ่งที่เราขายอยู่คืออะไร เข้าไปช่วยแก้ปัญหาในจุดไหน 
ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มความสะดวกสบาย อาทิเช่น Apple นําเสนอ iTunes Store และ อุปกรณ์อ่ืน ๆ 
ที่สามารถเช่ือมโยงให้ลูกค้าสามารถดาวน์โหลดคอนเทนต์ ที่ในอดีตมีความยุ่งยาก ไม่มีมาตรฐาน แต่
กลับสามารถทาํได้สะดวกมากในปัจจุบัน  
 3. Channels ขายอย่างไร ผ่านทางไหน ไม่ว่าจะเป็นการขายเองโดยตรงผ่านหน้าร้าน ผ่าน
เว็บไซต์หรือผ่านทางคู่ค้า แจกแจงออกมาให้หมด 
  4. Customer Relationships เรามีช่องทางสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างไรบ้าง มี
เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่คอยให้ความช่วยเหลือ Facebook Twitter ศูนย์บริการลูกค้า (Call 
Center) หรือมีช่องทางให้ลูกค้าช่วยเหลือตัวเองได้เช่น Web-Self Service เป็นต้น 
  5. Revenue Streams วิธีการหารายได้ของเราเป็นอย่างไร เช่น เป็นระบบสมาชิก คิด
ค่าธรรมเนียม รายเดือน/รายปี คิดตามการใช้งานจริง การปล่อยให้เช่า การคิดค่าลิขสิทธ์ิ หรือ นํา
รูปแบบ Multi-Sided Platform มาใช้  
  7. Key Resource ทรัพยากรของบริษัทเราคืออะไร ซึ่งเป็นได้ทั้งเงินทุน ทรัพยากรบุคคล 
สิ่งของ ทรัพย์สินทางปัญญา  
  8. Key Activities สิ่งที่ต้องทําเพ่ือขับเคลื่อนให้โมเดลธุรกิจน้ีทํางานได้คืออะไร อันได้แก่ 
การผลิต การเข้าไปช่วยแก้ปัญหาให้กับลูกค้า หรือ การจัดการดูแลแพลตฟอร์ม ยกตัวอย่างเช่น 
บริการ Cloud ต่าง ๆ ต้องคอยจัดการดูแลแพลตฟอร์ม ธุรกิจสิ่งพิมพ์ หวัใจหลักก็คือคอนเทนต์ 
  9. Key Partners ใครคือคู่คา้ของเรา หลายธุรกิจไม่สามารถดําเนินไปได้ถ้าขาดซึ่งคู่ค้า และ
ถึงแม้เราจะทําได้เองก็ไม่คุ้มเพราะเสียค่าใช้จ่ายในการดูแลสูง บางครั้งควรเลือกที่จะ Outsource 



 

ออกไป เพ่ือที่บริษัทจะได้หันมามุ่งในการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือดูแลลูกค้าอย่างจริงจัง และหลายธุรกิจ
ก็ต้องพ่ึงพาอาศัยซึ่งกันและกัน  
 10. Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร 
 
ภาพที่ 4.1 : แสดงองค์ประกอบ Business Model Canvas 
 
 

 
 

ที่มา : ประชาภัฒน์ กลิ่นเกลา. (2559). สรา้งให้เป็นธุรกิจที่เติบโตและยั่งยืน (Making a Growth  
         and Sustainable Business). สืบค้นจาก http://b3startup.com/nec-p2.html. 
 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 4.1 : Business Model Canvas 
 

พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกจิ  
(1) พันธมิตรด้านการ
รักษาพยาบาล 
(2) พันธมิตรด้านการจดั
จําหน่ายอาหารสัตว์ 
(3) พันธมิตรด้านบริการ
ฌาปนกิจ 
 

กิจกรรมหลัก 

ให้บรกิารรักษาสัตว์แบบครบ
วงจร ด้วยมาตรฐานความ
สะอาดและความ 
ปลอดภัยจากสัตว์แพทย์และ
ทีมงานมืออาชีพให้บริการด้วย
ความรักและการเอาใจใส่อย่าง
ดีเยี่ยม ตลอดจนส่งมอบสินค้า
และบริการในระดับพรีเมี่ยม 

คุณค่าสินค้า / บริการ 
ลูกค้าที่มารับบริการจะ

ได้รับคุณค่าอยา่งสูงสุดด้วย
สินค้าและการให้บริการแบบ
ครบวงจร ดูแลโดยสัตว
แพทย์และทีมงานที่มีความรู้ 
และประสบการณ์ 

ความสัมพันธ์กบัลูกค้า 
สร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า โดย
การใช้เทคโนโลยีและการใช้
บุคลากรอย่างมหีลักการ เพื่อเพิ่ม
ระดับการให้บรกิารและสร้าง
ความเข้าใจในความต้องการของ
ลูกค้า รวมทัง้ตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าทั้งในด้านสินค้า
และการบริการ ด้วยการนํา
เทคโนโลยีมาช่วยวิเคราะหข์้อมูล
ของลูกค้าเกี่ยวกับประเภทของ
สินค้าและบริการทีใ่ช้ จํานวน
มูลค่าและความถี่ เพื่อจะได้
ให้บรกิารที่ตรงความต้องการมาก
ที่สุด รวมถึงใหค้ําปรึกษาและ
ช่วยเหลือลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 

กลุ่มลูกค้า  
(1) กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก 
คือ กลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์ในระดับดี
มาก มีอายุ 20-60 ปี อาศัยอยู่
ในกรุงเทพมหานคร มี
พฤตกิรรมการเลือกสินค้าจะ
เน้นสินค้าและการบรกิารที่มี
มาตรฐานในระดับพรีเมีย่ม 
(2) กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง คือ 
กลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์เป็นอย่างดี และ
กลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์ตามอัตภาพ มี
อ ายุ  20- 60 ปี  อา ศัยอยู่ ใ น
กรุงเทพมหานคร 

(ตารางมต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : Business Model Canvas 
 

 ทรัพยากรหลัก  
(1) ทรัพยากรบุคคล ได้แก่ 
สัตวแพทย์ ทีมงานผู้ดูแลและ
ให้บรกิาร 
(2) ทรัพยากรทางธรรมชาติ 
คือ บรรยากาศโดยรอบ 
(3) สิ่งอานวยความสะดวก 
(4) ระบบสนับสนุนการทางาน 

 ช่องทางการเขา้ถึงลูกค้า  
(1) Website และ Social 
Media 
(2) ติดตอ่ทางโทรศัพท์หรอืไป
ที่ร้านโดยตรง 
(3) การออกบูธประชาสัมพันธ์
ตามงานต่างๆ 

 

โครงสร้างต้นทนุ 
(1) ค่าเช่าที่ดิน และโครงสร้างพื้นฐานต่างๆ                                     5% 
(2) ค่าจ้าง เงินเดือนของบุคลากร 20%
(3) ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 10%
(4) ค่าสินค้าเพื่อนํามาจําหน่ายหรือใช้
ในการให้บริการ 20%
(5) อุปกรณ์เครือ่งมือ 30%
(6) ค่าบํารุงรักษาและซ่อมแซม 10%
(7) ค่าวัสดุสิ้นเปลืองในสํานักงาน 5% 

รายได้หลัก 
คาดว่ารายไดจ้ะได้มาจาก 2 ส่วนหลัก ประกอบด้วย จากการรักษาและการ

ให้บรกิาร  
กระแสเงินสดรบัตลอดโครงการ (5 ปี) 

คํานวณมูลค่าปัจจุบันในอตัราผลคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 3,114,589.26 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,414,589.26 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 38%  
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4.1. การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
 4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย 
  1. สินค้าอุตสาหกรรม (Industrials) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : ผูศ้ึกษาจะใช้ลักษณะของพฤติกรรมของเจ้าของสัตว์เลี้ยงมา
เป็นเกณฑ์ในการวางแผน 
  คุณลักษณะของลูกค้า : แบ่งเป็น 3 ระดับได้ดังน้ี   
   - กลุม่ผู้เลี้ยงสตัว์ตามอัตภาพ กล่าวคือ เป็นกลุ่มผู้เลี้ยงที่เป็นเจ้าของแต่ไม่มีการใส่ใจ
ดูแลสัตว์เลี้ยงอย่างทะนุถนอม การดูแลในสว่นน้ีจึงเป็นเพียงการใช้บริการพ้ืนฐานโดยทั่วไป ได้แก่ 
การฉีดวัคซีน การรักษาโรคทั่วไป เป็นต้น  
   - กลุม่ผู้เลี้ยงสตัว์เป็นอย่างดี กล่าวคือ เป็นกลุ่มผู้เลี้ยงที่เป็นเจ้าของ ที่มีการดูแล
อย่างใส่ใจ มีการศึกษาการเลี้ยงดูสัตว์เลี้ยงอย่างพิถีพิถัน เน่ืองจากเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมต่อสัตว์เลี้ยง
เช่นเดียวกับพฤติกรรมที่มีต่อสมาชิกครอบครัว ดังน้ัน ความต้องการของกลุ่มน้ีจึงมีมากกว่ากลุ่มแรก 
แต่ยังคงไว้ซึ่งการประเมินสถานบริการด้วยราคามาตรฐานทั่วไป  
   - กลุม่ผู้เลี้ยงสตัว์ในระดับดีมาก กล่าวคือ เป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมคลั่งไคล้สูงกว่าสอง
กลุ่มแรก มีการเลี้ยงดูที่มากกว่ามาตรฐานมาก มีความต้องการที่จะหาความพร้อม และสิ่งอํานวย
ความสะดวกสบาย ทั้งน้ีในการเลือกสถานพยาบาล จึงเป็นการมองหาเพ่ือตอบสนองความต้องการท่ี
มากกว่าการรักษาพยาบาลท่ัวไป คือ นอกเหนือจากการรักษาพยาบาลท่ีดูแลเป็นอย่างดีจาก
ผู้เช่ียวชาญแลว้ ยังมีความต้องการสิ่งอํานวยความสะดวกในเชิงกายภาพ ซึ่งกลุ่มน้ีจะไม่มีข้อจํากัดใน
ด้านค่าบริการ เป็นกลุ่มที่มีความพร้อมในด้านค่าใช้จ่ายที่อยู่ในระดับสูง 
  พฤติกรรมการซื้อ : มีการดูแลอย่างใส่ใจ มกีารศึกษาการเลี้ยงดูสัตว์เลี้ยงอย่าง
พิถีพิถัน เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีม่ีพฤติกรรมต่อสัตว์เลี้ยงเช่นเดียวกับพฤติกรรมที่มีต่อสมาชิกครอบครัว 
 2. เทคโนโลยี (Technology) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : เป็นกลุ่มลูกค้าที่ใช้เทคโนโลยีสมาร์ทโฟน เพ่ือง่ายต่อการ
ติดตามและการให้บริการ 
  คุณลักษณะของลูกค้า : สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าทั้งในด้าน
สินค้าและการบริการ ด้วยการนําเทคโนโลยีมาช่วยวิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้าเกี่ยวกับประเภทของ
สินค้าและบริการท่ีใช้ จํานวนมูลค่าและความถี่ เพ่ือจะได้ให้บริการที่ตรงความต้องการมากที่สุด 
รวมถึงให้คําปรึกษาและช่วยเหลือลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
  พฤติกรรมการซื้อ : ใช้บริการอย่างต่อเน่ือง 
  3. ธุรกิจซื้อมาขายไป (Trading)   
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : ลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย 
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  คุณลักษณะของลูกค้า : ผู้เป็นเจ้าของให้ความสนใจและต้องการใช้บริการคลินิก 
  พฤติกรรมการซื้อ : ทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงาน
ขายทําการขาย 
 4. บริการ (Services) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า :  เป็นการจัดบริการสําหรับลูกค้า โดยมีทั้งการบริการพ้ืนฐาน
ได้แก่ การบริการตรวจรักษา การบริการวินิจฉัย การบริการรับฝาก และการบริการพิเศษ มีหน้าร้าน
เป็นสถานที่ใหบ้ริการ  
  คุณลักษณะของลูกค้า : ส่วนของการรักษาโรคสัตว์ (Treatment) ส่วนของการ
บริการ (Services) และส่วนของการจําหน่ายสินค้าและผลิตภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง 
  พฤติกรรมการซื้อ : ระดับความต้องการใช้บริการและการซื้อสินค้าขึ้นอยู่กับความพึง
พอใจและความน่าเช่ือถือของบริการ 
 
4.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขนัทางธรุกิจ 
  คู่แข่งขันทางธุรกิจ จะทําการพิจารณาทั้งทางตรงและทางอ้อม ดังนี้ 
  คู่แข่งขันทางตรง 
    คลินิกสัตว์ปัญรัก 
 
ภาพที่ 4.2 : แสดงตราสินค้าของคลินิกสัตว์ปัญรัก 
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ภาพที่ 4.3 : แสดงทําเลท่ีต้ังของคลินิกสัตว์ปัญรัก 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทําเลท่ีต้ัง : 24/6 ซอย 60 ถนนสุขาภิบาล 5 แขวงออเงิน เขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 
10220 
   จุดแข็ง และจดุอ่อน  
   เปิดบริการมาเป็นเวลานาน มีความน่าเช่ือถือ มีการรับประกันสินค้า และการบริการ 
รวมท้ังอัตราค่าบริการที่ถูกกว่ากลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกัน และมีบริการช่วยเหลือสังคม รักษาสัตว์โดย
ไม่หวังผลกําไร แต่ไม่มีการส่งเสริมการตลาด มีที่ต้ังในแหลง่ชุมชน สถานที่จอดรถไม่สะดวก 
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  คู่แข่งขันทางอ้อม  
   โรงพยาบาลสัตว์สายไหม 
  โรงพยาบาลสัตว์สายไหม เป็นโรงพยาบาลสัตว์ขนาดใหญ ่เน้นการรักษาเป็นหลัก มี
บริการอาบนํ้า ตัดขน บริการฝากเลี้ยง และจําหน่ายอาหาร และอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
 
ภาพที่ 4.4 : แสดงตราสินค้าโรงพยาบาลสัตว์สายไหม 
 

 
 
ที่มา : แสดงตราสินค้าโรงพยาบาลสัตว์สายไหม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก

http://www.saimaipetcare.com/. 
 
ภาพที่ 4.5 : แสดงทําเลท่ีต้ังโรงพยาบาลสัตว์สายไหม 
 

 
 
 ทําเลท่ีต้ัง : 288/79 ถนนสขุาภิบาล 5 แขวงออเงิน เขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 10220 
  จุดแข็ง และจุดอ่อน  
  มีความมุ่งมั่นทีจ่ะพัฒนามาตรฐานการรักษาพยาบาลและการให้บริการแก่ลูกค้าให้ดีทีสุ่ด
ด้วยตระหนักถึงความรัก และความผูกพันระหว่างเจ้าของสัตว์เลี้ยง สามารถให้การรักษาโรคที่ซับซ้อน 
โรคร้ายแรง หรือ เป็นอุบัติเหตุหนัก ด้วยการบริการที่รวดเร็ว และดูแลติดตามเป็นอย่างดี  แต่มีอัตรา
ค่าบริการสูง 
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4.3 การเปรียบเทียบระหว่างธุรกิจกับคู่แข่งขัน 
 
ตารางที่ 4.2 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจคลินิกรักษาสัตว์ มาร์แต กับคูแ่ข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
- รูปแบบธุรกิจ ให้บริการหลากหลาย อาทิ รบั 

ฝาก อาบนํ้าตัดขน สระว่ายน้า 
สนามว่ิงเล่น ฝกึสุนัข 
ร้านอาหารสัตว์เลี้ยง ฝากเลี้ยง 
บริการรับส่ง ฌาปนกิจ และ
จําหน่ายอุปกรณ์ต่างๆ 

ให้บริการทางการแพทย์ และ 
บริการอ่ืนๆ ที่เก่ียวกับสัตว์
เลี้ยง 

- ทําเลที่ต้ัง เขตสายไหม เขตสายไหม 
- เวลาให้บริการ เปิดให้บริการทุกวันตลอด 24 

ช่ัวโมง 
เปิดให้บริการทุกวัน  
9.00-21.00 

- บุคลากรผู้ดูแล เจ้าของที่ผ่านการอบรม 
เก่ียวกับการเลี้ยงสัตว์เลี้ยง
ให้บริการเก่ียวกับการกายภาพ 
สุนัข การบําบัดดูแล 

มีสัตวแพทย์และทีมงานที่ผ่าน 
การอบรมเป็นผู้ดูแลและให ้
คําปรึกษา 

- กลุม่ลูกค้าเป้าหมาย เป็นกลุ่มคนรักสัตว์เลี้ยงเหมือน
ลูก ยอมจ่ายเพื่อความสุขของ 
สัตว์เลี้ยง 

เป็นผู้ให้การใสใ่จเรื่องสุภาพ 
และชีวิตของสัตว์เลี้ยง 

 
4.4 พันธมิตรเครือข่ายทางธรุกิจ 
 (1) ด้านการรักษาพยาบาล  
  โรงพยาบาลสัตว์ ศูนย์เมืองเอก จะเป็นผู้สนับสนุนบุคลากรทางการแพทย์ เพ่ือไปดูแลและ
รับบริการต่อในกรณีที่ต้องการบริการเพ่ิมเติมทางการแพทย์ 
 (2) ด้านการจัดจําหน่ายอาหารสัตว์ 
 “สายไหมค้าอาหารสัตว์” เป็นผู้จําหน่ายอาหารสัตว์ที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอันดับต้นๆ 
ในย่านสายไหม ทําใหท้างร้านเลือกให้เป็นพันธมิตรในการจัดจําหน่าย 
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4.5 การสร้างความสัมพันธกั์บลูกค้า 
 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยการใช้เทคโนโลยีและการใช้บุคลากรอย่างมีหลักการ เพ่ือ
เพ่ิมระดับการให้บริการและสร้างความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า รวมท้ังตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าทั้งในด้านสินค้าและการบริการ อาทิ การนาเทคโนโลยีมาช่วยวิเคราะห์ข้อมูลของ
ลูกค้าเกี่ยวกับ ประเภทของสินค้าและบริการที่ใช้ จานวนมูลค่าและความถี่ เพ่ือจะได้ให้บริการที่ตรง
ความต้องการมากที่สุด รวมถึงให้คาปรึกษาและช่วยเหลือลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
 
4.6 โครงสร้างต้นทุน 
 เป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดของบริษัทเพ่ือใช้ในการขับเคลื่อนและพัฒนาธุรกิจ 
 ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) ได้แก่ (1) ค่าเช่าที่ดิน และโครงสร้างพ้ืนฐานต่างๆ (2) อุปกรณ์
เคร่ืองมือ (3) ค่าจ้าง เงินเดือนของบุคลากร (4) ค่าบํารุงรักษาและซ่อมแซม 
 ต้นทุนผันแปร (Variable Cost) ได้แก่ (1) ค่าสินค้าเพ่ือนํามาจําหน่ายหรือใช้ในการ
ให้บริการ (2) ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน (3) ค่าวัสดุสิ้นเปลืองในสํานักงาน 
 
4.7 รายได้จากการดําเนินธรุกิจ 
 (1) การให้บริการ รายได้จากการให้บริการจะคิดเป็นร้อยละ 80 ของรายได้ทั้งหมด โดยมี
การใช้บริการเฉล่ีย 12 ครั้งต่อปีต่อตัว ด้วยค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 400 บาทต่อตัวต่อครั้ง โดยอ้างอิงจาก
ข้อมูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิงลึก และจากข้อมูลแหล่งดังกล่าวพบว่าผู้เลี้ยงส่วนใหญ่
ยินยอมท่ีจะจ่ายเพ่ิมมากขึ้นเล็กน้อย เพ่ือแลกกับร้านที่มบีรรยากาศที่ดีกว่า ดังน้ันทางร้านจึงต้ังราคา
สูงกว่าราคาเฉล่ียประมาณร้อยละ 10 หรือเท่ากับ 450 บาทต่อตัวต่อคร้ัง 
 (2) การจําหน่ายสินค้า รายได้จากการจําหน่ายสินค้าจะกําหนดสมมติฐานว่าประมาณร้อย
ละ 20 ของรายได้ทั้งหมด โดยมีการใช้บริการเฉลี่ย 2 ครั้งต่อเดือนต่อคน ด้วยค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 100 
บาทต่อคนต่อครั้ง  
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
  ในบทน้ีจะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากร
บุคคล แผนกลยุทธ์ทางการตลาด แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ รวมถึงแผนกลยุทธ์ทางการเงิน
และการลงทุน เพ่ือเป็นแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
5.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ผู้ศึกษาได้กําหนดกลยุทธ์บนความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยใช้ข้อมูล SWOT จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และข้อมูลของคู่แข่ง รวมถึงการใช้ผลวิจัยตลาดในการ
วิเคราะห์แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 
 1) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ  
 2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้า  
 3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการจัดการ 

1) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ  
 Wallerstein (1971) ให้ความหมายของความพึงพอใจว่า “เป็นความรู้สกึที่เกิดขึ้นได้เมื่อ
ได้รับผลสําเร็จตามความมุ่งหมาย” และอธิบายว่า ความพึงพอใจเป็นกระบวนการทางจิตวิทยาไม่
สามารถมองเห็นได้ชัดเจน แต่สามารถคาดคะเนได้ว่ามีหรือไม่มีจากการสังเกตพฤติกรรมของคน
เท่าน้ัน การที่จะทําให้คนเกิดความพึงพอใจจะต้องศึกษาปัจจัยและองค์ประกอบที่เป็นสาเหตุแห่ง
ความพึงพอใจน้ัน 
 Banard (1972) ได้กล่าวว่า สิ่งที่กระตุ้นให้บุคคลเกิดความพึงพอใจมี 8 ประการ คือ 
    1. สิ่งจูงใจที่เป็นวัตถุ (Material Inducements) กล่าวคือ มีลักษณะทีจ่ับต้องได้ 
เป็นลักษณะของกายภาพ แสดงให้เห็นถึงการตอบแทนจากสิ่งที่ได้ปฏิบัติ  
   2. สิ่งจูงใจที่เป็นโอกาสของบุคคลซึ่งไมใ่ช่วัตถุ (Personal Nonmaterial 
Opportunities) ในส่วนน้ีเป็นลักษณะของการให้อํานาจ การให้รางว์ต่างๆ ที่จับต้องไม่ได้ หรือกรณี
ของสิทธิพิเศษต่างๆ  
   3. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (Desirable Physical Conditions) เป็นลักษณะที่
ต้องการภายใต้ความต้องการท่ีเพียบพร้อมด้วยความสะดวกสบาย และสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ  
   4. ผลประโยชน์ที่ควรได้รับ (Ideal Benefactions) เป็นเหมือนการตอบสนองต่อ
ความภาคภูมิใจ เช่นการให้ความช่วยเหลือ 
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   5. ความดึงดูดใจจากความผกูพัน (Associational Attractiveness) กล่าวคือ ความ
ผูกพันฉันท์มิตร เป็นลักษณะของความอบอุ่น นํามาซึ่งความพึงพอใจและมีอิทธิพลต่อปัจจัยความ
ต้องการในเวลาต่อมา 
   6. การปรับปรงุสภาพ ให้เหมาะสมกับวิธีการ และเจตคติของบุคคล (Adaptation 
of Conditions to Habitual Methods and Attitudes) หมายถึง เป็นการปรับปรุงให้เหมาะสม
ตามแต่ความต้องการด้วยลักษณะของเทคนิคที่แตกต่างกัน 
   7. โอกาสท่ีจะมีส่วนร่วมในการบริการที่สําคัญ (The Opportunity of Enlarged 
Participation) หมายถึง เป็นช่วงเวลาที่สําคัญต่อการเข้าไปมีส่วนร่วม ทําให้รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ
กลุ่มหรือสังคมนั้นๆ 
   8. สภาพของการอยู่ร่วมกัน (The Condition of Communion) หมายถึง ปัจจัยที่
สะท้อนให้เห็นถึงความสุข และมั่นคงต่อการอยู่ ณ สังคมใดสังคมหน่ึง 
 2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสินค้า  
 นักการตลาดมีความสนใจในแนวคิดด้านความจงรักภักดี เพราะความจงรักภักดีในตราสินค้า 
สามารถดึงดูดใจให้ลูกค้ามาใช้บริการ และตราสินค้าเป็นประโยชน์ต่อการซื้อหรือใช้บริการซ้ํา และ
บอกต่อไปยังบุคคลอ่ืน การบริหารตราสินค้าจึงเป็นสิ่งที่สําคัญต่อการสร้างความจงรักภักดี (อมรรัตน์ 
พินัยกุล, 2549) นอกจากน้ีความจงรักภักดี ยังเป็นแนวโน้มความต้ังใจอย่างลึกซึ้งที่จะซื้อซ้ํา และให้
การสนับสนุนตราสินค้าที่พอใจ โดยมีการใช้บริการอย่างสม่ําเสมอในอนาคต (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2541) 
 ณัฐพัชร์ ล้อประดิษฐ์พงษ์ (2549) กล่าวว่า ในการวัดความจงรักภักดี สามารถแบ่งออกเป็น 3 
มิติ คือ  
 มิติที่ 1 การวัดความภักดีของลูกค้าด้านพฤติกรรม เป็นแนวทางการวัดที่สามารถมองเห็นได้
ชัดที่สุด กล่าวคือ พิจารณาจากพฤติกรรมทีซ่ื้อซ้ําเป็นประจําสม่ําเสมอ โดยพฤติกรรมการซื้อน้ันอาจ
เกิดขึ้นได้จากหลายปัจจัย และมิได้เกิดจากความภักดีเพียงอย่างเดียว  
 มิติที่ 2 การวัดความภักดีของลูกค้าด้านทัศนคติ เป็นการวัดอารมณ์ ความรู้สึกของลูกค้าว่ามี
ความผูกพัน หรือมีความรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของตราสินค้าหรือไม่ แม้ว่าจะวัดได้ยาก แต่ก็สามารถ
สังเกตได้จากพฤติกรรมบางอย่างที่ลูกค้าแสดงออก เช่น การแนะนําสินคา้ หรือบริการให้คนใกล้ชิด 
การกล่าวชมเชยให้ผู้อ่ืนฟัง หรือออกปากปกป้องเมื่อผู้อ่ืนกําลังต่อว่าตราสินค้าหรือบริการที่เขาภักดี 
เป็นต้น 
 มิติที่สาม การวัดความภักดีแบบผสมโดยรวมเอาแนวคิดการวัดทั้งสองแบบข้างต้นมาใช้
ร่วมกัน 
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 3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการจัดการ 
 Griffin (1999) กล่าวว่า ทฤษฎีการจัดการ หมายถึง กรอบแนวความคิดความรู้และการ
กําหนดแนวทางในการจัดองค์การรวมท้ังเพ่ือการบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ                                

ติน ปรัชญพฤทธ์ิ (2538) กลา่วว่า จุดมุ่งหมายของทฤษฎีองค์การ คือ การมุ่งที่จะพรรณนา 
อธิบาย และพยากรณ์ความสมัพันธ์ระหว่างปรากฏการณ์หรือพฤติกรรม โดยช้ีให้เห็นถึงส่วนประกอบ
หรือตัวแปรของการศึกษาในองค์การน้ัน ๆ 
  แนวทางในการจัดการแนวทางหน่ึงที่ใช้ในการแก้ไขปัญหา คือ การจัดการการเปลี่ยนแปลง
ซึ่งหมายถึง ความสามารถในการจัดการกับการเปลี่ยนแปลงที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ รวมถึง
ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจให้เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงนัน้ๆ ทั้งน้ีเน่ืองจากการแข่งขัน
ในอนาคตสิ่งสําคัญที่จะบ่งช้ีความอยู่รอดของธุรกิจน่ันคือความสามารถในการบริหารการเปลี่ยนแปลง 
ธุรกิจใดขาดความพร้อมหรือไม่ยอมเปลี่ยนแปลงจะอยู่ไม่ได้หรืออาจจะอยู่ได้แต่ไม่นาน เหตุผลสําคญั
ที่จําเป็นต้องคํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงเพราะมนุษย์มีความสามารถในการประดิษฐ์คิดค้น สร้างสรรค์
องค์ความรู้ได้รวดเร็วขึ้น ในขณะเดียวกันการแข่งขันในด้านต่างๆ ก็มีสูงข้ึนไปด้วย จึงทําให้ผลของการ
แข่งขันกลายมาเป็นความเปลี่ยนแปลงที่เกิดกับองค์การอยู่ตลอดเวลา 
 ในการออกแบบองค์การโดยผู้บริหารจะต้องเผชิญกับการตัดสินใจที่มีความยุ่งยากและ
ซับซ้อนหลายประการ ผลลพัธ์ของการตัดสินใจที่ต้องการ คือ โครงสร้างองค์การที่มีความเหมาะสม
ที่สุดที่ได้จากแนวคิดและทฤษฎีทางการจัดการเพ่ือให้องค์การสามารถบรรลุผลสําเร็จทีต้่องการ 
โดยทั่วไปการออกแบบองค์การจะมีความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจที่สําคัญของผู้บริหาร ได้แก่ การ
แบ่งงานออกเป็นงานย่อยๆ ตามลําดับความสําคัญ การจัดสรรอํานาจหน้าที่ระหว่างงานเพ่ือการ
ตัดสินใจการรวมกลุ่มงานแต่ละด้านเข้าด้วยกัน และการกําหนดขนาดของกลุ่มงานของผู้บริหารแต่ละ
คนอย่างเหมาะสม (สมยศ นาวีการ, 2533) ดังน้ี 
 1. ผู้บริหารจะต้องดําเนินการแบ่งงานออกเป็นงานย่อยๆ ตามลําดับความสําคัญ ซึ่ง
คุณลักษณะทีส่ําคัญประการหน่ึงของการแบ่งงานน้ัน คือ การมุ่งเน้นด้านความชํานาญ ความ
เช่ียวชาญเฉพาะด้านของงาน ถึงแม้ว่างานจะมีลักษณะทีแ่ตกต่างกันก็ตาม 
  2. ผู้บริหารจะต้องดําเนินการรวมกลุ่มงานแต่ละด้านเข้าด้วยกันอย่างเหมาะสม งานที่
สามารถรวมกลุ่มเข้าด้วยกันอาจจะอยู่บนรากฐานของความคล้ายคลึงกันเป็นสําคัญ 
 3. ผู้บริหารจะต้องดําเนินการจัดสรรอํานาจหน้าที่ระหว่างงานเพ่ือให้บุคลากรสามารถทําการ
ตัดสินใจ โดยไม่ต้องขออนุมัติจากผู้บริหารทุกครั้งทําให้บุคลากรมีสิทธิเพ่ือการตัดสินใจ ภายใน
ขอบเขตที่กําหนดไว้ จนส่งผลทําให้การดําเนินงานได้อย่างราบรื่นจากการตัดสินใจที่ทันเหตุการณ์ 
 4. ผู้บริหารจะต้องกําหนดขนาดของกลุ่มงานของผู้บริหารแต่ละคนอย่างเหมาะสม ดังน้ัน
โครงสร้างองค์การย่อมจะมีความแตกต่างกันตามการตัดสินใจของผู้บริหาร จากการใช้แนวคิดและ
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ทฤษฎีทางการจัดการ และถ้าหากพิจารณาถึงการตัดสินใจของผู้บริหารข้างต้นแล้วจะพบว่า ในการ
แบ่งงานกันทําเฉพาะด้านจะขึ้นอยู่กับปัจจัยด้านความเช่ียวชาญมากหรือน้อยในการมอบอํานาจหน้าที่
จะขึ้นอยู่กับปัจจัยความมากหรือน้อยของอํานาจหน้าที่ที่ได้รับมอบ การจัดแผนกงาน จะขึ้นอยู่กับ
ปัจจัยพ้ืนฐานด้านความเหมือนกันหรือความแตกต่างกันของลักษณะงาน และขนาดในการควบคุมจะ
ขึ้นอยู่กับปัจจัยของจํานวนบุคลากร เป็นต้น 
 
5.2 การจัดโครงสรา้งองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 

 
  

เจ้าของกิจการ 

ผู้จัดการฝ่ายบริหาร ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

พนักงาน  พนักงาน  พนักงาน  
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ตารางที่ 5.1 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 

ตําแหน่ง หน้าที่ / การปฏิบัติงาน 
เจ้าของกิจการ ทําหน้าที่ในกําหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ 

วัฒนธรรมองค์กร กลยุทธ์และนโยบาย 
การบริหารงาน รวมท้ังประสานงานกับทุกฝ่าย 
เพ่ือให้ธุรกิจมีระบบการจัดการและดําเนินงาน
อย่างมีประสิทธิภาพ 

ผู้จัดการฝ่ายบริหาร ทําหน้าที่วางแผนการจัดการโดยภาพรวม
ทั้งหมด 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด ทําหน้าที่ในการวางแผนการตลาด กําหนด
แนวทางการประชาสัมพันธ์ กําหนด 
ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายที่กําหนดไว้ 

พนักงาน ให้บริการสัตว์เลี้ยง 
 
5.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

5.3.1 ประเภทของกลยุทธ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product Strategies) ในการดําเนินธุรกิจจะแบ่งผลิตภัณฑ์และ

บริการที่จัดเตรียมไว้สําหรับลูกค้า 3 ส่วน ดังน้ี 
  (1) ส่วนของการรักษาโรคสัตว์ (Treatment) 
  การรักษาในเบ้ืองต้นได้แก่การบริการตรวจรักษาโรค ฉีดวัคซีน ทําหมัน ตรวจเลือด 
ถ่ายพยาธิ ด้วยสัตว์แพทย์ทีม่ีความชํานาญ ซึ่งในส่วนน้ีเป็นปัจจัยสําคัญต่อการขับเคลื่อนธุรกิจเพ่ือ
สร้างการรับรู้ผ่านความสามารถและความเช่ียวชาญของบุคลากร 
  (2) การบริการ (Services) 
  เป็นการจัดบริการสําหรับลูกค้า โดยมีทั้งการบริการพ้ืนฐานได้แก่ การบริการตรวจ
รักษา การบริการวินิจฉัย การบริการรับฝาก และการบริการพิเศษ ซึ่งในสว่นน้ีจะเป็นความแตกต่างใน
กลุ่มธุรกิจเดียวกัน ได้แก่  
  - โปรแกรมบริการรักษาตลอด 24 ช่ัวโมง เป็นบริการพิเศษสําหรับกรณีฉุกเฉิน 
เน่ืองจากปัจจุบันปัญหาด้านสถานพยาบาลสัตว์ที่ไม่ค่อยมบีริการในช่วงหลังเวลาราชการ ส่งผลให้สัตว์
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เลี้ยงในความดูแลที่ประสบอุบัติเหตุ หรือมีเกิดกรณีฉุกเฉินในยามวิกาล กส็ามารถเลือกใช้บริการแห่ง
น้ีได้ 
  - โปรแกรมติดตามหลังรับบริการ เป็นบริการพิเศษสําหรับการดูแลหลังการรักษา
สัตว์ เป็นอีกโปรแกรมหน่ึงทีส่ว่นใหญ่แล้วผู้รบับริการมีความต้องการมาก เน่ืองจากภายหลังการได้รับ
การรักษาจากคลินิกไปแล้ว อาจจะไม่ทราบวิธีการปฏิบัติสําหรับสัตว์ที่ต้องการดูแลหลงัการได้รับการ
รักษา ซึ่งในบางกรณีอาจจะไม่เข้าใจในวิธีการปฏิบัติต่อสัตว์เลี้ยงได้อย่างถูกต้อง โปรแกรมน้ีจะสร้าง
ความประทับใจและการนํากับมาใช้บริการอีกครั้ง 
  - โปรแกรมการเตือนเข้ารับบริการสําหรับ Member เป็นบริการสําหรับการแจ้ง
เตือนผู้รับบริการที่เป็นสมาชิกของคลินิก เช่นการแจ้งเตือนการตรวจสุขภาพ การแจ้งเตือนการเข้ารับ
ฉีดวัคซีน กําหนดการล้างแผล เป็นต้น 
  - โปรแกรมการปรึกษาผ่านทางโทรศัพท์และแอพลิเคช่ัน เป็นบริการที่สนอง
พฤติกรรมของคนในยุคปัจจุบันที่ส่วนใหญ่แล้วใช้สื่อออนไลน์เป็นส่วนหน่ึงของการใช้ชีวิตประจําวัน 
ดังน้ันโปรแกรมน้ีจะช่วยให้ผูร้ับบริการมีความใกล้ชิดกับแพทย์ผู้เช่ียวชาญมากย่ิงข้ึน สง่ผลต่อความ
เช่ือใจ และความไว้วางใจ จนสามารถนําไปสู่ความจงรักภักดีต่อบุคคล และสถานประกอบการ 
  - โปรแกรมบริการรักษาเบ้ืองต้นนอกสถานที่ เป็นบริการที่มีไว้สําหรับในกรณีที่
ผู้รับบริการไมส่ามารถเดินทางมาที่คลินิก หรือในกรณีที่ไม่สามารถเคลือ่นย้ายสัตว์เลี้ยงมาได้ด้วย
ตนเอง บริการดังกล่าวจะสามารถสร้างความประทับใจในความเอาใจใสแ่ละการดูแลนอกสถาน
ประกอบการ ซึ่งการบริการดังกล่าวจะมีการกําหนดขอบเขตของระยะทางในการบริการนอกสถานที่
ไว้ ซึ่งส่วนน้ีจะต้องมีการสํารวจและการพัฒนาให้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดในแผนตลาดต่อไป 
  - โปรแกรมดูแลอาบนํ้า ตัดขน เป็นบริการเสริมสําหรับผู้รบับริการที่ต้องการความ
ครบวงจรทั้งการบริการในด้านการรักษา และบริการดูแลด้านความสะอาดและความสวยงามของสัตว์
เลี้ยง บริการน้ีจะสามารถตอบสนองผู้รับบริการที่มีเวลาไมม่าก ไม่ต้องการเสียเวลาในการเดินทางไป
ในแหล่งบริการหลายที่หรือทีเ่รียกว่า “ครบจบในที่เดียว”  
  - โปรแกรมรับดูแลสัตว์เลี้ยง เป็นโปรแกรมสําหรับผู้รับบริการที่ต้องการฝากสัตว์
เลี้ยงไว้ในขณะที่ติดธุระ หรือกรณีที่ไม่สะดวกในบางช่วงเวลา บริการน้ีจะสามารถตอบสนองต่อ
ผู้รับบริการที่ไม่สามารถนําสตัว์เลี้ยงเดินทางไปด้วยในบางแห่ง บริการน้ีจะสามารถทําให้ผู้รับบริการ
ติดตามและมีการใช้บริการซ้ําในคร้ังต่อไป 
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(3) การจําหน่ายสินค้าและผลติภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง 
  เป็นการจําหน่ายสินค้าต่างๆ เช่น ชุดเสื้อผ้าสัตว์เลี้ยง อาหารสัตว์ ขนม และอุปกรณ์
ต่างๆ เช่น กรง สายจูง เป็นต้น  
  - ด้านราคา (Price Strategies) การเลือกใช้กลยุทธ์จะเน้นการต้ังราคาท่ีแสดงให้
เห็นถึงภาพลักษณ์และคณุค่าที่ได้รับจากบริการ เน่ืองจากราคาเป็นสิ่งกําหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ใน
รูปของเงินตราน่ันเอง โดยผู้ศึกษาเลือกใช้กลยุทธ์ที่มีวัตถปุระสงค์ในการต้ังราคาด้านการมุ่งสร้าง
ภาพลักษณ์ โดยการใช้วิธีการต้ังราคาสูง จะสามารถช้ีถึงคุณภาพที่ดี เป็นที่ภาคภูมิใจของลูกค้า 
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงความคุ้มค่าที่ได้รับจากการเลือกใช้บริการ ทั้งน้ีค่าบริการของโปรแกรมต่างๆ จะ
แตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับกระบวนการรักษาและการบริการ 
  - ด้านการจัดจําหน่ายและการให้บริการ (Place Strategies) 
  ในส่วนนี้จะเป็นกลยุทธ์ที่เน้นเกี่ยวกับที่ต้ังของคลินิก ซึ่งจากผลการสํารวจพบว่า 
สถานที่กว้างขวาง สะอาดเรียบร้อย มีอิทธิพลต่อทัศนคติที่ดีต่อคลินิกรักษาสัตว์ โดยสถานบริการ
ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ที่มีลักษณะโดดเด่นในเร่ืองของช่ือเสียงในการค้นหาแหล่งการให้บริการในด้านการรักษา
และดูแลสัตว์ อีกทั้งยังต้ังอยู่ในพ้ืนที่ชุมชน มีช่ือเสียงเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง ดังน้ันข้อได้เปรียบในส่วนน้ีคือ
จะสามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อผู้มารับบริการ อีกทั้งคลนิิกยังมีพ้ืนที่กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ มี
บรรยากาศที่ดี สะอาด สร้างความรู้สึกดีต่อผู้มารับบริการ ดังน้ันจึงมีความเหมาะสมในด้านความ
สะดวกสบายของพ้ืนที่บริการ และพื้นที่จอดรถที่สะดวก 
  - ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
  เพ่ือให้ลูกค้าใหม่ทราบถึงคุณภาพการบริการที่ครอบคลมุจึงต้องอาศัยกลยุทธ์การ
สร้างภาพลักษณ์ ซึ่งการประชาสัมพันธ์จะสามารถเข้ามาช่วยในการสร้างความน่าเช่ือถือผ่านการ
บริการที่มีคุณภาพ โดยผู้ศึกษาได้กําหนดวัตถุประสงค์ดังน้ี 

1. เพ่ือให้ผู้รับบริการและประชาชนทั่วไปรับรู้ จดจํา และกลับมาใช้บริการซ้ํา
อย่างน้อย 30% ใน 3 เดือนแรก  

2. มีการบอกต่อไปยังลูกค้ารายอ่ืนไปปีแรก ด้วยการจัดโปรโมช่ันการทดลองใช้
บริการและส่วนลดในการบอกต่อ 

3. การรักษาฐานลูกค้าเดิมด้วยการจัดทําประวัติและส่วนลดสําหรับสมาชิกและ
การสร้างสิทธิพิเศษในการบริการเสริม  

4. การเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่อย่างน้อย 5% ในปีที่ 2  
5. สร้างและกระตุ้นการเข้ามาใช้บริการให้เพ่ิมขึ้นอย่างน้อย 30% 
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5.3.2 แผนปฏิบัติการ 
 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพ่ือสร้างการรับรู้และจดจําตราย่ีห้อของคลินิกให้เกิดกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายให้ได้ 30% ขึน้ไปในช่วงแรก  
 รายละเอียด ในช่วงเร่ิมต้นกิจการ จําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้
กลุ่มเป้าหมายรู้จักคลินิก และสามารถจดจําตราย่ีห้อได้ ดังน้ันจึงเลือกใช้กลยุทธ์การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านกิจกรรม ประกอบด้วย 
  1. กิจกรรมการแจกใบปลิว โดยให้พนักงานของร้านแจกใบปลิวที่มีรายละเอียดของ
การรักษา การบริการต่างๆ ตลอดจนสถานที่ต้ังของคลินิก ใช้ระยะเวลาในการดําเนินงาน ในช่วงก่อน
เปิดร้าน 2 สัปดาห์ มีงบประมาณทั้งสิ้น 10,000 บาท 
  2. กิจกรรมการแจกแผ่นพับ โดยให้พนักงานไปยืนแยกแผ่นพับในวันเปิดคลินิก 
พร้อมถึงยํ้าสโลแกนที่ว่า บริการครบวงจร เพ่ือเป็นการยํ้าให้ลูกค้าเกิดการจดจํา ระยะเวลาในการ
ดําเนินงาน คือ ในสัปดาห์แรกของทุกเดือน และในวันเปิดร้านหรือเปิดผลิตภัณฑ์บริการใหม่ ๆ มี
งบประมาณทั้งสิ้น 20,000 บาท 
 วัตถุประสงค์ที่ 2 ส่งเสริมให้เกิดการทดลองใช้ เพ่ือให้เกิดการเข้ามาใช้บริการอย่างต่อเน่ือง 
โดยมีเป้าหมายในการใช้บริการ 4,000 รายในปีแรก 
 กิจกรรมโปรแกรมทดลองใช้และดูแลสุขภาพสัตว์เลี้ยง โดยสร้างระบบด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์เพ่ือจัดเก็บข้อมูลของสัตว์ที่มารับบริการ เพ่ือนําไปใช้เป็นข้อมูลการจัดโปรแกรมการดูแล
สุขภาพของสัตว์เลี้ยงได้อย่างถูกต้อง พร้อมทั้งเป็นการดึงดูดในในการใช้บริการ เน่ืองจากเป็นบริการที่
ติดตามและดูแลสุขภาพแต่ละตัวอย่างชัดเจนด้วยข้อมูลทีน่่าเช่ือถือ ทําให้เกิดการมาใช้บริการซ้ํา และ
บอกต่อ ใช้ระยะตลอดเวลาในการดําเนินงาน มีงบประมาณทั้งหมดเป็นมูลค่า 60,000 บาท (ส่วนลด
เมื่อซื้อโปรแกรมทดลองใช้และดูแลสุขภาพสตัว์เลี้ยง) 
 วัตถุประสงค์ที่ 3 การเพ่ิมฐานลูกค้าใหม ่และรักษาฐานลกูค้าเดิม โดยมีเป้าหมายการเพ่ิมขึ้น
ของลูกค้าใหม่ 5% ในปีที่ 2 ของการดําเนินงาน  
 กิจกรรมการบอกต่อ เป็นการแนะนําให้กับลูกค้าที่สนใจให้มาใช้บริการกับคลินิก เพ่ือนําไปใช้
เป็นส่วนลดและบริการเสริมของทางคลินิกเมื่อมีการแนะนําต่อ ใช้ระยะเวลาตลอดการดําเนินงาน มี
งบประมาณ 1,000 บาท (เป็นมูลค่าของค่าส่วนลดในการร่วมกิจกรรม) 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 4 การกระตุ้นให้ลูกค้ามาใช้บริการมากขึ้น อย่างน้อย 30% ต่อเดือน 
 กิจกรรมสะสมแต้ม เป็นกิจกรรมที่ทําให้ผูใ้ช้บริการมีความคาดหวังและสร้างแรงจูงใจให้เกิด
การกระตุ้นจํานวนการใช้บริการที่เพ่ิมขึ้น ใช้ระยะเวลาตลอดการดําเนินงาน มีงบประมาณ 10,000 
บาท (เป็นมูลค่าของค่าส่วนลดในการร่วมกิจกรรม) 
 



38 

5.4 แผนการเงินและงบประมาณ 
การประมาณการงบการเงินโดยนําเสนอข้อมูลการเงิน เช่น รายละเอียดของต้นทุนคงที่ 

ต้นทุนผันแปร จุดคุ้มทุน กําไรขาดทุน กําไรสะสม งบกระแสเงินสด งบแสดงฐานะการเงิน เป็นต้น 
งบประมาณการลงทุน  

 
ตารางที่ 5.2 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื)
สินทรัพย์ถาวร    
ยานพาหนะ 400,000.00  400,000.00 
สินทรัพย์ถาวรรวม 400,000.00   
เงินทนุหมุนเวียน    
เคร่ืองมือแพทย์ 250,000.00 50,000.00 200,000.00 
อุปกรณ์กรูมมิง่ 100,000.00 100,000.00 - 
เคร่ืองใช้สํานักงาน  200,000.00 200,000.00 - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 150,000.00 150,000.00 - 

ค่าเช่าสถานที่ 100,000.00 100,000.00 - 

เงินทนุหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 1,700,000.00 1,100,000.00 600,000.00 

 
 จากตารางที่ 5.2 งบประมาณการลงทุนในครั้งน้ีประกอบด้วยการลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
และการลงทุนในเงินทุนหมุนเวียน ซึ่งแหล่งที่มาของเงินทุนประกอบด้วยการลงทุนด้วยส่วนของ
เจ้าของ จํานวน 1,100,000 บาท และการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน จํานวน 600,000 บาท โดยถือ
เป็นการลงทุนในอัตราส่วน 50:24 ทั้งนี้เพ่ือเป็นการลดภาระด้านดอกเบ้ียเงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน
จึงนําเงินสดส่วนตัวมาใช้ในการลงทุนเป็นส่วนใหญ ่
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ตารางที่ 5.3 : แสดงรายละเอียดการคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณคา่
เสื่อมราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวร
รวม 

400,000.00     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 
ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

80,000.00 160,000.00 240,000.00 320,000.00 400,000.00 

 
จากตารางที่ 5.3 การลงทุนในสินทรัพย์ถาวรของธุรกิจจะมีค่าเสื่อมในอัตราที่คงที่เป็น

ระยะเวลา 5 ปี โดยคิดเป็นค่าเสื่อมราคาปีละ 80,000 บาท  
 
ตารางที่ 5.4 : การประมาณการยอดขาย 1 ปี 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 
ยอดขายรายได้หลัก  
(การให้บริการ) ต่อวัน 

4,000.00 6,000.00 9,000.00 13,500.00 

ร้อยละ 80 80 80 80 
ยอดขายรายได้รอง 
(การจําหน่ายสินค้า) ต่อวัน 

1,000.00 1,500.00 2,250.00 3,375.00 

ร้อยละ 20 20 20 20 

รวมยอดขายต่อวัน 5,000.00 7,500.00 11,250.00 16,875.00 
ยอดขายต่อเดือน 150,000.00 225,000.00 337,500.00 506,250.00 
ยอดขายต่อไตรมาส 450,000.00 675,000.00 1,012,500.00 1,518,750.00
ยอดขายต่อปี    3,656,250.00

* หมายเหตุ 
1. อัตราการเติบโต 50% ต่อไตรมาส 
2. อัตรารายได้จากการรักษาเฉล่ีย 450 บาท ต่อตัว  
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3. การประมาณรายได้จากการรักษา ทําการศึกษาและประมาณจากประกาศกรมปศุสัตว์ 
เร่ือง ลักษณะและรายละเอียดของรายการอัตราขั้นสูง – ขั้นตํ่าของค่ารักษาพยาบาล และค่าบริการ
ในสถานพยาบาลสัตว์ พ.ศ.2559 

 
 จากตารางที่ 5.4 การประมาณการยอดขายของธุรกิจ ได้มีประมาณยอดขายสําหรับไตรมาส
แรกอยู่ที่ 5,000 บาทต่อวัน โดยคิดเป็นยอดขายสําหรับเดือนแรกอยู่ที่ 150,000 บาท และคิดเป็น
ยอดขายสําหรับไตรมาสแรกอยู่ที่ 450,000 บาท โดยกําหนดให้มีอัตราเพ่ิมขึ้นของยอดขายร้อยละ 20
ในแต่ละไตรมาส และเมื่อคํานวณเป็นยอดขายรายปีพบว่า ในปีแรกจะมยีอดขาย 3,656,250.00 บาท  
 
ตารางที่ 5.5 : แสดงประมาณการยอดขายปีที่ 2 – ปีที ่5 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายต่อปี 3,839,062.50 4,031,016 4,232,566.41 4,444,195 

 
 จากตารางที่ 5.5 การประมาณการยอดขายปีที่ 2 – ปีที ่5 พบว่า ในแต่ละปีจะมียอดขาย
เพ่ิมขึ้นร้อยละ 20 
 
ตารางที่ 5.6 : แสดงรายละเอียดการประมาณการค่าใช้จ่าย (ต้นทุนคงที่)  
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่านํ้าประปา 60,000 60,900 61,845 62,837 63,879 
ค่าไฟฟ้า 120,000 123,000 126,150 129,458 132,930 
ค่าโทรศัพท ์ 24,000 24,540 25,107 25,702 26,327 
ค่าเสื่อมราคา 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 400,000 - - - - 
ค่าโฆษณา 50,000 50,000 30,000 30,000 30,000 
เงินเดือน 450,000 495,000 544,500 598,950 658,845 
ค่าเช่าสถานที่ 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,544,000 1,193,440 1,227,602 1,286,947 1,351,982 
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 จากตารางที่ 5.6 การประมาณการต้นทุนคงที่ ประกอบด้วย ต้นทุนค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับ
นํ้าประปา ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์ ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ค่าโฆษณา เงินเดือน และค่าเช่า
สถานที่ ซึ่งรวมเป็นต้นทุนคงที่ในปีที่ 1 จํานวน 1,544,000 บาท  
 
ตารางที่ 5.7 : แสดงรายละเอียดการประมาณค่าใช้จ่าย (ต้นทุนผันแปร) 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 50% 1,828,125 1,919,531 2,015,508 2,116,283 2,222,097 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 182,813 191,953 201,551 211,628 222,210 
รวมต้นทุนผันแปร 2,010,938 2,111,484 2,217,059 2,327,912 2,444,307 

 
จากตารางที่ 5.7 การประมาณการต้นทุนผนัแปร เป็นการคิดต้นทุนที่เกิดขึ้นจากต้นทุนของ

สินค้าที่นํามาขาย โดยถือเป็นต้นทุนค่าสินคา้ในอัตราร้อยละ 50 นอกจากน้ียังมีต้นทุนที่เกิดขึ้นจาก
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด โดยถือเป็นต้นทุนค่าใช้จ่ายในอัตราร้อยละ 5 
   
ตารางที่ 5.8 : แสดงรายละเอียดการประมาณจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 1,645,313 1,727,578 1,813,957 1,904,655 1,999,888 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.45 0.45 0.45 0.45 0.45 
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,431,111 2,652,089 2,728,004 2,859,882 3,004,404 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 285,925.93 221,007.41 227,333.70 238,323.54 250,367.03 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 9,530.86 7,366.91 7,577.79 7,944.12 8,345.57 

 
 จากตารางที่ 5.8 การคํานวณจุดคุ้มทุน เป็นการคํานวณโดยนําต้นทุนคงที่หารด้วยอัตรากําไร
ส่วนเกิน สําหรบักําไรส่วนเกิน มาจากการนํายอดขาย หักด้วยต้นทุนผันแปร และในการคํานวณอัตรา
กําไรส่วนเกินมาจากกําไรส่วนเกินหารด้วยยอดขาย โดยอัตรากําไรส่วนเกินในปีที่ 1 ถึงปีที่ 5 คิดเป็น
อัตราร้อยละ 45  
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ตารางที่ 5.9 : แสดงงบกําไรขาดทุน  
  

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 3,656,250.00 3,839,062.50 4,031,015.63 4,232,566.41 4,444,194.73
หัก ต้นทุนผัน
แปร 

2,010,937.50 2,111,484.38 2,217,058.59 2,327,911.52 2,444,307.10

กําไรส่วนเกิน 1,645,312.50 1,727,578.13 1,813,957.03 1,904,654.88 1,999,887.63
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,544,000.00 1,193,440.00 1,227,602.00 1,286,947.10 1,351,981.95
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

101,312.50 534,138.13 586,355.03 617,707.78 647,905.68 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 48,000.00 38,400.00 28,800.00 19,200.00 9,600.00 
กําไรก่อนหัก
ภาษี 15% 

53,312.50 495,738.13 557,555.03 598,507.78 638,305.68 

หัก ภาษี 7,996.88 74,360.72 83,633.25 89,776.17 95,745.85 
กําไรสุทธิ 45,315.63 421,377.41 473,921.78 508,731.62 542,559.83 

 
 จากตารางที่ 5.9 การคํานวณงบกําไรขาดทุน พบว่า กําไรสุทธิมีอัตราเป็นบวกในปีที่ 1 และมี
อัตราเพ่ิมขึ้นในปีที่ 2 – ปีที ่5 แสดงให้เห็นถึงการใช้เงินทุนส่วนตัวท่ีเป็นเงินมาใช้ในการลงทุนที่คุ้มค่า 
แต่อย่างไรก็ถามธุรกิจจะต้องควบคุมและบรหิารจัดการให้มีการดําเนินการด้านต่าง ๆ ให้ได้ตาม
เป้าหมายที่กําหนดไว้ เพราะหากมีการเปลี่ยนแปลงอาจจะส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ และ
ส่งผลกระทบต่อเงินสดที่นํามาใช้ในการลงทนุธุรกิจ 
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ตารางที่ 5.10 :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 45,315.63 421,377.41 473,921.78 508,731.62 542,559.83 

บวก ค่าเสื่อมราคา 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

400,000.00 - - - - 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 48,000.00 38,400.00 28,800.00 19,200.00 9,600.00 
บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 

7,996.88 66,363.84 9,272.54 6,142.91 5,969.68 

หัก สินค้าคงเหลือท่ี
เพ่ิมข้ึน 

-126,562.50 126,562.50 - - - 

เงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

454,750.00 732,703.75 591,994.31 614,074.53 638,129.51 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

สินทรัพย์ถาวรรวม - - - - - 

เครื่องมือแพทย์ -250,000.00 - - - - 

อุปกรณ์กรูมม่ิง -100,000.00 - - - - 

เครื่องใช้สํานักงาน  -200,000.00 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและ
ค่าตกแต่ง 

-150,000.00 - - - - 

ค่าเช่าสถานท่ี -100,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-800,000.00 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน 600,000.00 - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ -120,000.00 -  120,000.00 - 120,000.00 -  120,000.00 - 120,000.00 
หัก ชําระดอกเบี้ย
เงินกู้ 

-48,000.00 - 38,400.00 - 28,800.00 -  19,200.00 -  9,600.00 

ทุนหุ้นสามัญ 1,100,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

1,532,000.00 -  158,400.00 - 148,800.00 - 139,200.00 - 129,600.00 

เงินสดสุทธิ 1,186,750.00 574,303.75 443,194.31 474,874.53 508,529.51 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,186,750.00 1,761,053.75 2,204,248.06 2,679,122.59

เงินสดปลายงวด 1,186,750.00 1,761,053.75 2,204,248.06 2,679,122.59 3,187,652.10

 
 จากตารางที่ 5.10 การคํานวณงบกระแสเงินสดของบริษัทฯ พบว่า ในปีที่ 1 ธุรกจิมีเงินสด
ปลายงวด จํานวน 1,186,750.00 บาท ปีที่ 2 จํานวน 1,761,053.75 บาท ปีที่ 3 จํานวน 
2,204,248.06 บาท ปีที่ 4 จาํนวน 2,679,122.59 บาท และปีที่ 5 จํานวน 3,187,652.10 บาท ซึง่
จะเห็นได้ว่าธุรกิจมีเงินสดปลายงวดที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
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ตารางที่ 5.11 : แสดงงบดุล 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

1,186,750.00 1,761,053.75 2,204,248.06 2,679,122.59 3,187,652.10

สินค้าคงเหลือ 126,562.50 - - - - 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

1,313,312.50 1,761,053.75 2,204,248.06 2,679,122.59 3,187,652.10

สินทรัพย์ถาวรรวม
สุทธิ 

320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ 1,633,312.50 2,001,053.75 2,364,248.06 2,759,122.59 3,187,652.10
หนี้สนิและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 7,996.88 74,360.72 83,633.25 89,776.17 95,745.85 
เงินกู้สถาบันการ
คงเหลือ 

480,000.00 360,000.00 240,000.00 120,000.00 - 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,100,000.00 1,100,000.00 1,100,000.00 1,100,000.00 1,100,000.00
กําไรสะสม 45,315.63 466,693.03 940,614.81 1,449,346.42 1,991,906.25
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจ้าของ 

1,633,312.50 2,001,053.75 2,364,248.06 2,759,122.59 3,187,652.10

 
 จากตารางที่ 5.11 การคํานวณงบดุลของธุรกิจ แสดงให้เห็นถึงฐานะทางการเงินของธุรกิจ  
ณ วันสิ้นรอบระยะเวลาบัญชี 1 ปี โดยในปีที่ 1 บริษัท มสีินทรัพย์ หน้ีสนิ และส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 
1,633,312.50 บาท และมีอัตราที่เพ่ิมขึ้นในปีที่ 2 – ปีที ่5  
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ตารางที่ 5.12 : แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,700,000.00 

1 กระแสเงินสดรบั 1,186,750.00 

2 กระแสเงินสดรบั 574,303.75 

3 กระแสเงินสดรบั 443,194.31 

4 กระแสเงินสดรบั 474,874.53 

5 กระแสเงินสดรบั* 1,208,529.51 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 3,114,589.26 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -1,700,000.00 

 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,414,589.26 

 อัตราผลตอบแทนของโครงการ 38% 

 
 จากตารางที่ 5.12 การศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินพบว่า  ภายใต้สมมติฐานทางการเงิน
ที่กําหนดทั้งประมาณการยอดขาย  ต้นทุนการผลิตและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ รวมถึงอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ต่อ
ปี  สรุปได้ว่า  มีความเป็นไปได้ในแง่การลงทุน  เน่ืองจากมีผลการวิเคราะห์ พบว่า มูลค่าปัจจุบันของ
โครงการเท่ากับ 1,414,589.26 และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 38 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลนิิกรกัษาสัตว์ในกรงุเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการค้นคว้าอิสระ ในหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยศึกษาความคิดเห็นต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลแบบสอบถามท่ีท่านได้ให้
คําตอบนี้ จะถูกเก็บเป็นความลับและใช้เพ่ือการศึกษาเท่าน้ัน 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังน้ี  

ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป 
  ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษา
สัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนที่ 3 เป็นคาํถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารคลินิกรักษาสัตว์
ในกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย �ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด 
1. เพศ 
  1.ชาย 
  2. หญิง 
2. อายุ 
  1. น้อยกว่า 20 ปี 
  2. 21-30 ปี 
  3. 31-40 ปี 
  4. 41-50 ปี 

 5. มากกว่า 51 ปี 
3. สถานภาพ  

 1. โสด 
 2. สมรส 
 3. หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
 

4. ระดับการศึกษา 
  1. มัธยมศกึษาหรือตํ่ากว่า 

 2. มัธยมศกึษาตอนปลายหรือเทียบเท่า 
 3. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
 4. ปริญญาตรี 
 5. สูงกว่าปริญญาตร ี

5. อาชีพ 
  1. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 2. ลกูจ้าง/พนักงานบริษัท 
 3. เกษตรกร/แรงงาน 
 4. ธุรกิจสว่นตัว/ค้าขาย 
 5. นักเรียน/นักศึกษา 
 6. พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
 7. ไม่ระบุ  
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6. รายได้ต่อเดือน 
 1. น้อยกว่า 5,000 บาท 
 2. 5,001-10,000 บาท 
 3. 10,001-20,000 บาท 
 4. 20,001-30,000 บาท 
 5. 30,001 บาทข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บรกิารคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย �ลงในช่องว่างที่ตรงกับความเป็นจริงมากที่สุด 
เหตุใดท่านจึงตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
ประเด็นคําถาม 5 4 3 2 1 
ด้านบริการ      
1.มีช่ือเสียง และภาพลักษณ์ที่ดี      
2.มีความน่าเช่ือถือ มีใบจัดต้ัง      
3.มีความพร้อมในด้านอุปกรณ์การแพทย์ 
และเวชภัณฑ์ยา 

     

4.มีบริการเสริมนอกเหนือจากการรักษา      
ด้านคา่บริการ      
1.ค่าผลิตภัณฑ์และบริการมีความ
สมเหตุสมผล 

     

2.มีการประกาศหรือป้ายแสดงอัตรา
ค่าบริการอย่างชัดเจน 

     

3.มีการใหผ้่อนชําระค่าบริการ      
ด้านสถานที่ต้ัง      
1.อยู่ใกลแ้หล่งที่พักอาศัย      
2.มีบริการผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต      
3.มีบริเวณท่ีจอดรถสะดวก กว้างขวาง 
และเพียงพอ 
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ประเด็นคําถาม 5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1.มีโปรโมช่ัน ส่วนลด ส่วนแถม      
2.การแจ้งข้อมลูข่าวสารและความ
เคลื่อนไหวต่าง ๆ 

     

3.มีการจัดทําบัตรสมาชิก เพ่ือรับสิทธิ
พิเศษ 

     

ด้านบคุลากร      
1.สัตวแพทย์มคีวามรู้ความสามารถ และ
ความชํานาญ 

     

2.สัตวแพทย์มช่ืีอเสียงและมีความ
น่าเช่ือถือ 

     

3.มีจํานวนบุคลากรที่เพียงพอในการ
ให้บริการ 

     

ด้านการสรา้งและการนําเสนอลักษณะ
ทางกาย 

     

1.ใช้อุปกรณ์การแพทย์ทันสมัย      
2.แยกสัดส่วนสัตว์ป่วยและสัตว์ปกติอย่าง
ชัดเจน 

     

3.มีการพัฒนารูปแบบการรักษาอยู่เสมอ      
ด้านกระบวนการให้บริการ      
1.มีความถูกต้องและชัดเจน      
2.มีความสะดวกและรวดเร็ว      
3.มีการรับประกันคุณภาพในการรักษา 
และบริการ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลนิิกรักษาสัตว์ในกรงุเทพมหานคร 
 
การตัดสนิใจ 5 4 3 2 1 
1.ความสะดวกที่ได้รับ      
2.การให้บริการของบุคลากร      
3.คุณภาพของการบริการ      
4.มีบริการเสริม      
5.ความแตกต่างในการบริการ      

 
ส่วนที่ 4  ข้อมูลความคิดเหน็เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการ
โรงแรมและท่ีพัก 
คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดยมีความหมาย
ดังน้ี 
   5  หมายความว่า  ระดับความคิดเห็นด้วยอย่างย่ิง 
   4  หมายความว่า   ระดับความคิดเห็นด้วย 

3  หมายความว่า   ระดับความคิดเฉยๆ 
2  หมายความว่า   ระดับความคิดไม่เห็นด้วย 
1  หมายความว่า   ระดับความคิดไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อความ

คิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

1. การตระหนกัถึงปัญหาและความต้องการ 
-การเดินทางท่องเที่ยวของท่านมักเป็นช่วงเทศกาลท่านมคีวามรู้สึก
ต้องการเดินทางไปพักผ่อนเม่ือคนส่วนใหญ่เดินทาง 

     

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล 
-ก่อนท่านตัดสินใจเลือกที่พัก ท่านมีการค้นคว้าเปรียบเทียบหาข้อมูล
มาก่อนแล้ว  

     

3. การประเมินทางเลือก 
-สภาพแวดล้อมโดยรวมและสถานที่ต้ัง บริการที่ประทับใจมากกว่า
โรงแรมอ่ืน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
ระดับที่มีผลต่อความ

คิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

4 .การตัดสนิใจซ้ือ 
-ท่านเลือกใช้บริการที่พักของโรงแรมอย่างเต็มใจเพราะพึงพอใจ  

     

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
-ท่านมีความพึงพอใจและประทับใจต่อโรงแรมท่ีท่านพักและจะ
แนะนําให้ผู้อ่ืนเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีท่านพัก 
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ภาคผนวก  ข 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ภาพที่ 2.1 : เพศ 
 

 
 
  จากผู้กรอกแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน เป็นเพศชายจํานวน 44 คนและเป็นเพศหญงิ 
จํานวน 56 คน 
 
ภาพที่ 2.2 : อายุ  
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 จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน ส่วนใหญม่ีอายุ 41-50 ปี จํานวน 32 คน รองลงมา
ได้แก่ อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 25 คน อายุ 31 – 40 ปี จาํนวน 19 คน อายุมากกว่า 51 ปี จํานวน 
13 คน และอายุน้อยกว่า 20 ปี จํานวน 11 คน   
 
ภาพที่ 2.3 : สถานภาพ 
 

 
 
 จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน ส่วนใหญม่ีสถานภาพสมรส จาํนวน 56 คน 
รองลงมาได้แก่ สถานภาพโสด จํานวน 31 คน และสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ จํานวน 13 
คน 
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ภาพที่ 2.4 : ระดับการศึกษา 
 

 
 
 จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน ส่วนใหญม่ีการศึกษาในระดับมัธยมปลายหรอื
เทียบเท่า จํานวน 46 คน รองลงมาได้แก่ ระดับปริญญาตรี จํานวน 21 คน ระดับมัธยมศึกษาหรือตํ่า
กว่า จํานวน 17 คน ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า จํานวน 13 คน และระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
จํานวน 3 คน  
 
ภาพที่ 2.5 : อาชีพ  
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 จากผู้ตอบแบบสอบถาม 100 คน ส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวจํานวน 29 คน รองลงมา
ได้แก่ ลูกจ้าง/พนักงานบริษัท จํานวน 24 คน นักเรียน/นักศึกษา 16 คน  เกษตรกร/แรงงาน จํานวน 
10 คน และพ่อบ้าน/แม่บ้าน จํานวน 7 คน 
 
ภาพที่ 2.6 : รายได้  
 

  
 
 จากผู้ตอบแบบสอบถาม 100 คน ส่วนใหญ่มีรายได้ 5,000 – 10,000 บาท จํานวน 48 คน 
รองลงมาได้แก่ รายได้ 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 19 คน รายได้น้อยกว่า 5,000 บาท จํานวน 
13 คน รายได้ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 12 คน และรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 8 คน  
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บรกิารคลินิกรักษาสัตว์ใน
กรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์
ในกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านบริการ ด้านค่าบริการ ด้านสถานที่ต้ัง ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกาย และด้านกระบวนการ
ให้บริการ มผีลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

 
ตารางที่ 2.1 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร โดยรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x S.D. แปลผล 
ด้านบริการ  4.14 0.57 มาก 
ด้านค่าบริการ  4.05 0.52 มาก 
ด้านสถานที่ต้ัง  4.07 0.58 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  4.10 0.58 มาก 
ด้านบุคลากร  4.11 0.56 มาก 
ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะ
ทางกาย  

4.06 0.50 มาก 

ด้านกระบวนการให้บริการ 4.07 0.53 มาก 
รวมเฉลี่ย 4.09 0.55 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.1 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.09) เมื่อพิจารณาราย พบว่า ค่าเฉลี่ย
สูงสุด คือ ด้านบริการ รองลงมาได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสถานที่ต้ัง ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกาย และค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ด้าน
ค่าบริการ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 2.2 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านบริการ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบริการ x  S.D. แปลผล 

1.มีช่ือเสียง และภาพลักษณ์ที่ดี 4.18 0.61 มาก 
2.มีความน่าเช่ือถือ มีใบจัดต้ัง 4.14 0.51 มาก 
3.มีความพร้อมในด้านอุปกรณ์
การแพทย์และเวชภัณฑ์ยา 

4.12 0.52 มาก 

4.มีบริการเสริมนอกเหนือจากการรักษา 4.11 0.65 มาก 
รวมเฉลี่ย 4.14 0.57 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.2 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านบริการอยู่ในระดับมาก ( x =4.14) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีช่ือเสียง และภาพลักษณ์ที่ดี ( x =4.18) รองลงมาได้แก่ มคีวาม
น่าเช่ือถือ มีใบจัดต้ัง ( x =4.14) มีความพร้อมในด้านอุปกรณ์การแพทย์และเวชภัณฑ์ยา  
( x =4.12) และคา่เฉลี่ยตํ่าสุด คอื มีบริการเสริมนอกเหนือจากการรักษา ( x =4.11) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.3 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าบริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านคา่บริการ x  S.D. แปลผล 

1.ค่าผลิตภัณฑ์และบริการมีความ
สมเหตุสมผล 

4.11 0.49 มาก 

2.มีการประกาศหรือป้ายแสดงอัตรา
ค่าบริการอย่างชัดเจน 

4.06 0.47 มาก 

3.มีการใหผ้่อนชําระค่าบริการ 3.98 0.60 มาก 
รวมเฉลี่ย 4.05 0.52 มาก 
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 จากตารางที่ 2.3 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าบริการ อยู่ในระดับมาก ( x =4.05) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ค่าผลิตภัณฑ์และบริการมีความสมเหตุสมผล ( x =4.11) รองลงมาได้แก่ 
มีการประกาศหรือป้ายแสดงอัตราค่าบริการอย่างชัดเจน ( x =4.06) และคา่เฉลี่ยตํ่าสุด คอื มีการให้
ผ่อนชําระค่าบริการ ( x =3.98) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.4 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่ต้ัง 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านสถานที่ต้ัง x  S.D. แปลผล 

1.อยู่ใกลแ้หล่งที่พักอาศัย 4.08 0.56 มาก 
2.มีบริการผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต 4.07 0.59 มาก 
3.มีบริเวณท่ีจอดรถสะดวก กว้างขวาง 
และเพียงพอ 

4.06 0.58 มาก 

รวมเฉลี่ย 4.07 0.58 มาก 
 

จากตารางที่ 2.4 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านสถานทีต้ั่ง อยู่ในระดับมาก ( x =4.07) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ อยู่ใกลแ้หล่งที่พักอาศัย ( x =4.08) รองลงมาได้แก่ มีบริการผ่าน
ช่องทางอินเตอร์เน็ต ( x =4.07) และค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ มีบริเวณท่ีจอดรถสะดวก กว้างขวาง และ
เพียงพอ ( x =4.06) 
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ตารางที่ 2.5 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. แปลผล 

1.มีโปรโมช่ัน ส่วนลด ส่วนแถม 4.16 0.63 มาก 
2.การแจ้งข้อมลูข่าวสารและความ
เคลื่อนไหวต่าง ๆ 

4.10 0.57 มาก 

3.มีการจัดทําบัตรสมาชิก เพ่ือรับสิทธิ
พิเศษ 

4.05 0.52 มาก 

รวมเฉลี่ย 4.10 0.58 มาก 
 
 จากตารางที่ 2.5 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก ( x =4.10) เมือ่พิจารณา
รายข้อพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีโปรโมช่ัน สว่นลด ส่วนแถม ( x =4.16) รองลงมาได้แก่ 
การแจ้งข้อมูลข่าวสารและความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ( x =4.10) และค่าเฉลีย่ตํ่าสุด คือ มกีารจัดทําบัตร
สมาชิก เพ่ือรับสิทธิพิเศษ ( x =4.05) ตามลาํดับ 
 
ตารางที่ 2.6 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบคุลากร x  S.D. แปลผล 

1.สัตวแพทย์มคีวามรู้ความสามารถ 
และความชํานาญ 

4.15 0.59 มาก 

2.สัตวแพทย์มช่ืีอเสียงและมีความ
น่าเช่ือถือ 

4.12 0.54 มาก 

3.มีจํานวนบุคลากรที่เพียงพอในการ
ให้บริการ 

4.05 0.54 มาก 

รวมเฉลี่ย 4.11 0.56 มาก 
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 จากตารางที่ 2.6 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก ( x =4.11) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สัตวแพทย์มีความรู้ความสามารถ และความชํานาญ ( x =4.15) 
รองลงมาได้แก่ สัตวแพทย์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ ( x =4.12) และคา่เฉลี่ยตํ่าสุดคือ มีจํานวน
บุคลากรที่เพียงพอในการให้บริการ ( x =4.05) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.7 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านการสร้างและการนําเสนอ
ลักษณะทางกาย 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการสรา้งและการนําเสนอ 

ลักษณะทางกาย 
x  S.D. แปลผล 

1.ใช้อุปกรณ์การแพทย์ทันสมัย 4.07 0.54 มาก 
2.แยกสัดส่วนสัตว์ป่วยและสัตว์ปกติ
อย่างชัดเจน 

4.06 0.51 มาก 

3.มีการพัฒนารูปแบบการรักษาอยู่เสมอ 4.05 0.46 มาก 
รวมเฉลี่ย 4.06 0.50 มาก 

 
 จากตารางที่ 2.7 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกาย อยู่ในระดับมาก  
( x =4.06) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสงูสุด คือ ใช้อุปกรณ์การแพทย์ทันสมัย  
( x =4.07) รองลงมาได้แก่ แยกสัดส่วนสัตว์ป่วยและสัตว์ปกติอย่างชัดเจน ( x =4.06) และคา่เฉลี่ย
ตํ่าสุด คือ มีการพัฒนารูปแบบการรักษาอยู่เสมอ ( x =4.05) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 2.8 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการให้บริการ x  S.D. แปลผล 

1.มีความถูกต้องและชัดเจน 4.10 0.56 มาก 
2.มีความสะดวกและรวดเร็ว 4.08 0.51 มาก 
3.มีการรับประกันคุณภาพในการรักษา 
และบริการ 

4.04 0.53 มาก 

รวมเฉลี่ย 4.07 0.53 มาก 
 
  จากตารางที่ 2.8 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลนิิก
รักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก ( x =4.07) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีความถูกต้องและชัดเจน ( x =4.10) รองลงมาได้แก่มี
ความสะดวกและรวดเร็ว ( x =4.08) และค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ มีการรับประกันคุณภาพในการรักษา 
และบริการ( x =4.04) ตามลําดับ 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลนิิกรักษาสัตว์ในกรงุเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 2.9 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร 
 
การตัดสนิใจใช้บริการคลินกิรักษาสัตว์

ในกรุงเทพมหานคร x  S.D. แปลผล 

1.ความสะดวกที่ได้รับ 4.31 0.47 มากที่สุด 
2.การให้บริการของบุคลากร 4.30 0.46 มากที่สุด 
3.คุณภาพของการบริการ 4.26 0.66 มากที่สุด 
4.มีบริการเสริม 4.08 0.53 มาก 
5.ความแตกต่างในการบริการ 3.99 0.61 มาก 
รวมเฉลี่ย 4.19 0.54 มาก 
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 จากตารางที่ 2.9 แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยที่มผีลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษา
สัตว์ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.19) เมื่อพิจารณาประเด็นรายข้อพบว่า 
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะดวกที่ได้รับ ( x =4.31) รองลงมาได้แก่ การให้บริการของบุคลากร  
( x =4.30) คุณภาพของการบริการ ( x =4.26) มีบริการเสริม ( x =4.08) และคา่เฉลี่ยตํ่าสุด คอื ความ
แตกต่างในการบริการ ( x =3.99) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.10 ตารางแสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้

บริการคลินิกรักษาสัตว์ในกรงุเทพมหานคร ที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ
คลินิกรักษาสัตว์ 

 
ตัวแปรพยากรณ์ B SE Beta t P-value 

ด้านบริการ  .004 .121 .008 .034 .973 
ด้านค่าบริการ  -.053 .143 -.072 -.368 .714 
ด้านสถานที่ต้ัง  -.015 .124 -.024 -.120 .905 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  -.172 .133 -.260 -1.294 .199 
ด้านบุคลากร  -.116 .135 -.161 -.859 .393 
ด้านการสร้างและการ
นําเสนอลักษณะทางกาย  

-.096 .121 -.149 -.792 .430 

ด้านกระบวนการให้บริการ .004 .121 .008 .034 .973 
(ค่าคงที่) 4.938 .402 - 12.296 * .000 
R = 0.273; R square = 0.074 ; Adj. R Square = 0.004 ; F = 1.056* ; P-value = 0.398

 

* P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 2.10 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์
ในกรุงเทพมหานคร ไม่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการคลินิกรักษาสัตว์ โดยสามารถ
พิจารณาค่าคะแนนมาตรฐานโดยเรียงลําดับนํ้าหนักความสําคัญจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี อันดับที่ 1 
ด้านบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ อันดับที่ 2 ด้านสถานที่ต้ัง อันดับที่ 3 ด้านค่าบริการ อันดับที่ 
4 ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกาย อันดับที่ 5 ด้านบุคลากร และ อันดับที่ 6 ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยระดับความสามารถในการอธิบายอยู่ที่ร้อยละ 1 และส่วนอีกร้อยละ 99  มา
จากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนที่นอกเหนือจากการศึกษาในครัง้น้ี  



68 

ดังน้ันสามารถสรุปได้ว่า หากทําการตลาดคลินิกรักษาสัตว์ในกรุงเทพมหานคร ต้องให้
ความสําคัญในปัจจัยอ่ืนที่ไม่ใช่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) แต่ทั้งน้ีในด้านการให้
ความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยังคงต้องเน้นยํ้าในปัจจัยด้านบริการเป็นหลัก 
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ชื่อ – นามสกุล  พชรพร บํารุงกิจ 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตร ี

สาขา การโฆษณา คณะนิเทศศาสตร์  
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  
ปริญญาโท 
สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม คณะบริหารธุรกิจ  
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประวัติการทํางาน พ.ศ. 2554 – ปัจจุบัน 
ตําแหน่ง Sale Marketing  
สถานที่ทํางาน Ploysamon clinic 
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