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บทคัดย่อ 
 
         แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ของการขยายธุรกิจของบริษัท ที.อาร์ 
เซอร์วิส จํากัด (T.R. Service) ที่จัดส่งพนักงานทําความสะอาดตามหน่วยงานต่างๆ ทั้งภาครัฐ 
ภาคเอกชน และเป็นตัวแทนจําหน่ายนํ้ายาและอุปกรณ์ทาํความสะอาด          
         ในการจัดทําแผนธุรกจิน้ี ได้ทําการศึกษาวิจัยการตลาดด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและ
แบบสอบถามกับกลุ่มลูกค้าองค์กรและลูกค้าทั่วไปที่มีความต้องการใช้บริการทําความสะอาดเพ่ือ
เปรียบเทียบระดับความต้องการความคาดหวังการให้บริการโดยมีการวิเคราะห์ปัจจัยรอบด้านจุดแข็ง 
จุดอ่อน  โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ รวมท้ังการวิเคราะห์ความเสี่ยง ความได้เปรียบในการแข่งขัน 
           จากการวิเคราะห์พบว่าลูกค้าส่วนมากสนใจเลือกใช้บริการทําความสะอาดผ่านบริษัท ที่มี
มาตรฐานการบริการ และการจัดการอย่างมืออาชีพและมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมาเกี่ยวข้อง
ทั้งด้านราคา ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด และพนักงานรวมถึงการ
ให้บริการ  จึงได้นํามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการขยายตลาด และสร้างการรับรู้ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มาก
ขึ้น 
            เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือขยายธุรกิจของบริษัทพบว่ามีความคุ้มค่าในการ
ลงทุน โดยใช้งบลงทุนประมาณ 1,923,000 บาท และมคี่า NPV เท่ากับ 1,749,791.37 บาท IRR 
เท่ากับ 60 % และระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 1.388  ปี 
 
คําสําคัญ :  การวิเคราะห์ความเสี่ยง, การส่งเสริมการตลาด, ช่องทางการจัดจาํหน่าย 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research are to study business expansion possibilities of 
T.R. Service Company Limited which offers cleaning service to government and 
public organizations, also offers cleaning solutions and cleaning equipment.  

This study aims to research the current market by using in-depth interviews 
with customers that are currently interested in using our service to compare 
customer’s needs and expectations. This study will analyze all factors: strengths, 
weaknesses, opportunities, threats, risk analysis and competitive advantage. 

The results of the study is; customer prefer to hire a cleaning service which 
has a standard with a professional service by having 7Ps which are price, product, 
place, promotion, people and process. This result gives an idea of setting expansion 
market theory and building customer awareness. 

The results of this study found the possibilities of investing to expand the 
business. It is needed to invest money about 1,923,000 baht and will have NPV Value 
1,749,791.37 baht, IRR is 60% and payback period is 1.388 year. 
 
Keywords : Risk Analysis, Marketing promotion, Distribution Channels 
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1.1  แนะนําธ
        ชื่อธุ
ความสะอา
เป็นระยะเว
ดําเนินงานโ
สะอาดเป็น
สะอาดและ
ตลอดจนทีม
เพ่ือให้ได้งา
ความสะอา
อุปกรณ์ทําส
สถานที่ได้ดี
 
ภาพที่ 1.1 
 
 
 
 
             
 

1.2  ประเภท
       บริษัท
จากการมอ
โอกาส จึงได
หนึ่ง มาเป็น
การก่อต้ังบ ิ
ความมุ่งมั่น
จนกระทั่งปี

ธุรกิจ 
ธรุกิจ  : บริษัท
ดทั้งภาครัฐแล
วลา  14  ปี แ
โดยทีมงานมือ
อย่างดี  โดยเ

ะเจ้าหน้าที่ของ
มงานฝ่ายสรร
านที่มีคุณภาพ
ดที่ทันสมัย  บ
สะอาดได้อย่า
ดี 

:  LOGO บริ

               

ทของธุรกิจ 
ท ท.ีอาร์. เซอ
งเห็นโอกาสใน
ด้เปิดโอกาสให
นผู้บริหารบริษ
ริษัทมีพนักงา

นของผู้บริหารท
ป 2551 เป็นปี

ท ที.อาร์ เซอร
ละภาคเอกชน
และยังได้การรั
ออาชีพที่มีประ
เน้นเร่ืองมาตร
งบริษัท  พร้อ
รหาบุคลากรที่
พและได้มาตรฐ
บุคลากรของบ
างถูกต้องและ

ษัท 

             

อร์วิส จํากัด ก่
นการทําธุรกจิ
ห้ตัวเองได้ลงมื
ษัทจดัส่งพนัก
านเพียง 30 ค
ที่จะสร้างบริษ
ปที่บริษัทฯมีกา

บทที่  1
บทนาํ

 

ร์วิส จาํกัด (T
น  โดยบริษัทเ
รับรองมาตรฐา
ะสบการณ์  พ
รฐานและคุณภ
อมยึดมั่นกับกา
ที่มีประสิทธิภา
ฐาน  อีกทั้งเป็
บริษัทจึงมีควา
แม่นยําในการ

อต้ังข้ึนเมื่อวัน
จนี้ จากการเป็
มอืทํา จึงเป็น
งานทําความส

คน มสีญัญากับ
ษัทฯให้เป็นที่รู้
ารขยายตัวแบ

1 
า 

T.R. Service) 
เปิดใหบ้ริการ
าน ISO 9001
พร้อมทัง้เข้าใจ
ภาพ  การบริก
ารมีความซื่อสั
าพ  และจัดฝกึ
ป็นตัวแทนจําห
ามชํานาญและ
รแก้ปัญหาด้า

นที่ 4 กุมภาพั
ป็นแม่บ้านคน
จุดเริ่มต้นที่พ
สะอาดท่ีเป็นที
บบริษัทขนาด
รู้จัก จงึพัฒนา
บบก้าวกระโด

 เป็นบริษัทที
ทําความสะอา
1:2015 จากส
จเก่ียวกับงานบ
การของพนักง
สัตย์  รวดเร็ว 
กอบรมบุคลาก
หน่ายนํ้ายาแล
ะเข้าใจถงึวิธีก
นความสะอาด

พันธ์ 2547 โด
หนึ่งเพียงเท่า
ลิกพลนัแม่บ้า
ที่รู้จักในปัจจบัุ
กลางแค่ 7 บ ิ
าบริษัทให้เติบ
ด มีจํานวนพน

ที่จัดส่งพนักงา
าดครบวงจรม
สถาบัน UKAS
บริการด้านคว
งานทําความ
 ตรงเวลา  
กรอย่างต่อเนื
ละอุปกรณ์ทํา
การใช้น้ํายาแล
ดของอาคาร

ยคุณธัญพร ยื
นั้น เมื่อมองเ
านธรรมดาๆค
บัน ในปีแรกๆ
บรษิัท แต่ด้วย
บโตขึ้นเรื่อยๆ 
นักงานถึง 18
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คน และมีสญัญาถึง 20 บริษัท ซึ่งสัญญาเหล่าน้ันไม่ได้เป็นเพียงบริษัททั่วไป แต่เป็นทั้งบริษัท
ใหญ ่ห้างสรรพสินค้า และคอนโดมีเนียม จากน้ันบริษัทฯก็ได้มีการขยายตัวขึ้นเรื่อยๆ จนในปี 
2559 ที่ผ่านมา มีตําแหน่งแม่บ้านในสัญญาถึง 300 ตําแหน่ง 32 สญัญาจ้างด้วยกัน นับเป็น
การเติบโตที่มั่นคงและย่ังยืนอย่างแท้จริง   และเมื่อต้นปี 2560 คณะผู้บริหารเดิมได้ตัดสินใจ
ขายกิจการให้กับเรา ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริหารชุดใหม่ที่เล็งเห็นโอกาสในการขยายธุรกิจและพัฒนา
ธุรกิจต่อไปได้ ด้วยเหตุผลดังต่อไปนี้ 

1. ธุรกิจน้ีมีโอกาสในการเติบโต เน่ืองจากปัจจุบันน้ี องค์กรภาครัฐและเอกชนต่าง
หันมาลดภาระการจ้างบุคลากรทางด้านความสะอาดโดยตรง 

2. เรามีความมัน่ใจในผู้บริหารท่ีมีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ในการ
ทํางานกว่า 10 ปี ที่จะ บริหารงานน้ีให้กับเรา คือ คุณศศิพิมพ์  โสวภาค 

3. บริษัท T.R. Service มีบุคลากรท่ีมีประสบการณ์ ทั้งพนักงานประจําสํานักงาน 
รวมไปถึงพนักงาน ทํา  ความสะอาดกว่า 250 อัตรา 

4. บริษัท T.R. Service มีสญัญาผูกพันการทํางาน และมปีระวัติการต่อสัญญา
มากกว่า 70 – 80 % 
ประเภทของสนิค้า/บริการ  

 รับทําความสะอาดภายนอก และภายในอาคาร                         
 บริการทําความสะอาดนิติบุคคลอาคารชุด 
 บริการทําความสะอาดโรงงานและอาคารสํานักงาน 
 บริการทําความสะอาดอาคารใหม ่
 บริการ ด้านแรงงานทําความสะอาด 
 บริการทําความสะอาดพ้ืนไม้ หินขัด หินอ่อน แกรนิตโต้ 
 บริการทําความสะอาดเฟอร์นิเจอร์ เก้าอ้ี โซฟา โต๊ะ 
 บริการทําความสะอาดพรม ม่าน มู่ลี ่หน้าต่าง 
 โรยตัว  

 
1.3  วิสัยทัศน์  (Vision)  

“เป็นบริษัทผูนํ้าอนามัยที่ดีขึ้นสู่ลูกค้า  มุ่งมัน่พัฒนาความสะอาดด้วยมาตรฐาน
และบริการอย่างมีคุณภาพ” 
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1.4  พันธกิจ  (Mission) 
-  ให้บริการทีค่วามพึงพอใจของลูกค้า 
-  ความปลอดภัยในการทํางานต้องมาก่อน 
-  ฝึกกอบรมและพัฒนาศักยภาพของบุคลากรอย่างต่อเน่ือง 

 
1.5 เป้าหมาย  (Goal) 

เป้าหมายระยะกลาง ( กําหนดแล้วเสร็จภายใน  2-5 ปี) 
-  สร้างความเช่ือมั่นและความพึงพอใจให้ลกูค้า เพ่ือการบอกต่อ ใช้ซ้ําและเพ่ิม 

สัญญา 
-  ผลิตนํ้ายาทาํความสะอาดใช้เองและผลิตเพ่ือจําหน่าย 

เป้าหมายระยะยาว ( กําหนดแล้วเสร็จภายใน  5 ปีขึน้ไป) 
- ใหลู้กค้าต่อสญัญาในระยะเวลาสัญญาการจ้างงานมากกว่า  1 ปี 
-  ให้ลูกค้าบอกต่อการใช้บริการของบริษัท 

 
1.6 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

-  เพ่ิมฐานลูกค้า 15%   หรอืจํานวน 50 คนต่อปี 
-  ลดต้นทุนนํ้ายา  20% ต่อเดือนและอุปกรณ์ทําความสะอาด  

 
1.7  วัตถุประสงคข์องการทาํแผนธุรกิจ 

-  ศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
-  กําหนดแนวทางแนวทางในการขยายธุรกิจ 

 
1.8  ที่ต้ังของสถานที่ประกอบการ 

บริษัท ที.อาร์.เซอร์วิส จํากัด ทะเบียนนิติบุคคลเลขที่ 0105553057387  สํานักงาน
ใหญ่ต้ังอยู่ที่เลขท่ี 301/1023 ซอยรามคําแหง 68 ถนนรามคําแหง แขวงหัวหมาก เขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร 
โทรศัพท,์ 02-7354125 (5 คู่สาย) 081-357-0863 ,081-357-0864  Fax.02-735-1151 
Email: t.r_service57@hotmail.com   เว็บไซต์ : www.tr-serve.com 
เวลาทําการ : จันทร-์เสาร์ 08:00 น.-17.00 น. 
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บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิงานการในการจัดทําแผนธรุกิจ 

 
          ในการศึกษาแผนธุรกิจ บริษัท ที.อาร์. เซอร์วิส จาํกัด (T.R. Service) จากการที่ได้ศึกษา
รวบรวมข้อมูลแนวคิดทฤษฎี และผลงานการวิจัยผลสํารวจที่เก่ียวข้องต่างๆ เพ่ือนํามาเป็นฐานข้อมูล
การศึกษาและจัดทําแผนธุรกจิ  โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
2.1  ประเภทของข้อมูล 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบริการ  
ธุรกิจบริการ (Service Sector) จัดเป็นภาคธุรกจิหน่ึงที่มคีวามสําคัญซึ่งทางตัวเลขสถิติทาง

เศรษฐกิจแสดงให้เห็นว่าสองในสามของเศรษฐกิจของโลกก็คือภาคธุรกิจบริการ (Lacobucci, 2001, 
p. 320) เหตุผลของการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองเกิดจากปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการซื้อ เช่น 
วัฒนธรรม ประชากรและวิถีชีวิตผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป และการขยายตัวขององค์กรทางด้าน 
บริการ  ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี  การพัฒนาของระบบควบคุมคุณภาพ ความพยายามในการ
เพ่ิมช่องทางการสร้างรายได้ใหม่ๆ ของบรษิัท สินค้า และการบริการต่างก็เป็นผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นส่วน 
หน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ของบริษัทโดยทั่วไปแล้วคําจํากัดความของ
สินค้า หมายถงึ วัตถุ  สิ่งของ หรือสิ่งประดิษฐ์ แต่สินค้าของธุรกิจบริการจะหมายถึงการกระทํา  
ความพยายาม หรือการแสดงออก (Hoffmam & Bateson, 1997, p. 28)  ซึ่งจะเห็นได้ว่าสินค้าและ
บริการมีความแตกต่างกันโดยสิ้นเชิงธุรกิจ 2 ประเภทน้ีจึงมีการบริหารและการวางแผนการตลาดที่
แตกต่างกัน  
           1. คํานิยามของการบริการ   อดุลย์  จาตุรงค์กล, ดุล ยาจารงคกุล,  และ 
พิมพ์เดือน จาตุรงค์กล, (2547, หน้า 4) สรปุว่าการบริการ เป็นปฏิกิริยาหรือการปฏิบัติงานที่ฝ่าย
หน่ึงเสนอให้กบัฝ่ายอ่ืน แม้ว่ากระบวนการอาจผูกพันกับตัวสินค้าแต่ปฏิบัติการเป็นสิ่งที่มองไม่เห็น
จับต้องไม่ได้ไม่สามารถครอบครองได้  
          การบริการ  คือการกระทํา การแสดงออก หรือกิจกรรมที่ไม่สามารถจับต้องได้และมีการ
แสดงออกที่ต่างกันออกไป ซึ่งเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับการบริการแต่ผู้รับบริการไม่
สามารถที่จะเป็นเจ้าของกิจกรรมได้ ไม่สามารถเก็บรักษาหรือทําการขนส่ง โดยคุณคา่และคุณประ 
โยชน์ จะเกิดขึ้นกับผู้บริโภคได้โดยการสร้างความเปลี่ยนแปลงกับตัวผู้บริโภค  

ความหมายของบริการ  
พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542) ให้ความหมายของการบริการว่า  

หมายถึง การปฏิบัติรับใช้ การให้ความสะดวกต่างๆ 
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ไพรพนา ศรีเสน (2544)  กลา่วว่า การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการ
ดําเนินการของบุคคลหรือองค์กร เพ่ือตอบสนองความต้องการของบุคคลอ่ืนให้ได้รับความสุข  ความ
สะดวกสบายและเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทําน้ัน  โดยมีลักษณะเฉพาะของตัวเอง  ไม่
สามารถจับต้องได้  ไม่สามารถครอบครองเป็นเจ้าของในรูปธรรมและไมจ่ําเป็นต้องรวมอยู่กับสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ 

พงษ์เทพ สันติพันธ์  (2546) กล่าวว่า  หลักของการให้บริการต้องสามารถตอบสนองความ
ต้องการของบุคคลส่วนใหญ่ได้  ต้องดําเนินการไปอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอและเท่าเทียมกันทุกคน  

2. ลักษณะของธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการของแต่ละองค์กรจะมีความแตกต่างกัน 
ออกไป  เมื่อนําการบริการเหล่าน้ันมาเปรียบเทียบกับสินค้าที่มีลักษณะทางกายภาพ จะเห็นได้ว่า
ลักษณะบางประการท่ีทําใหส้ามารถเข้าถึงความแตกต่างระหว่างสินค้ากับบริการมีอยู่ 4 ลักษณะ  
(Dotchin & Ockland, 1994, p. 26) ได้แก่   

1. ลักษณะที่ไมส่ามารถจับต้องได้ (Intangibility)  
- สินค้า จะมีตัวตนและคุณสมบัติที่ชัดเจน ซึ่งช่วยให้ผู้บริโภค 

รับทราบข้อมูลจากประสาทสมัผัสทั้งห้าได้ จึงทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจในการซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น และ
ง่ายกว่าการตัดสินใจซื้อบริการ 

        -  บริการ ไม่สามารถมองเห็น จับต้อง หรือรู้สึกถึงบริการใดๆ 
ก่อนการซื้อและรับบริการได้ แต่จะสามารถรับรู้ว่าบริการน้ันดีหรือไม่ก็ต่อเมื่อได้รับบริการน้ันๆ แล้ว 

      2.  ลักษณะทีก่ระบวนการผลิตและการบรโิภคไม่สามารถแยกออกจากกัน
ได้ (Inseparability)    
               -  สินค้า สามารถแยกกระบวนการผลิต การจัดจําหน่าย การซื้อ 
และการบริโภคออกจากกันได้อย่างชัดเจน สามารถผลิตได้ครั้งละจํานวนมาก และสามารถแบ่งแยก
ออกเป็นหน่วยย่อยและขายให้ผู้บริโภคได้พร้อมกันหลายๆ ราย 
                 -  บริการ การให้บริการและการรับบริการต้องเกิดขึ้นพร้อมๆ กัน 
ไม่สามารถแยกกระบวนการผลิตและการบริโภคบริการออกจากกันได้ ดังน้ันจึงเป็นข้อจํากัดในด้านผู้
ให้บริการที่เป็นบุคคลและขอ้จํากัดด้านเวลา ซึ่งทําใหส้ามารถให้บริการได้เพียงคร้ังละ 1 ราย 
พนักงานผู้ให้บริการ 1 คนจึงไม่สามารถให้บริการแก่ลูกค้าหลายๆ รายในเวลาเดียวกันได้              
          3.  ลกัษณะของความไม่คงที่ของบริการ (Heterogeneity)  
               -  สินค้า การผลิตสินค้าสามารถจัดทํามาตรฐานได้ชัดเจนทั้ง
รูปแบบ คุณภาพ และปริมาณ ซึ่งเป็นเกณฑ์ในการผลิต ควบคุม และตรวจสอบได้ เน่ืองจากสามารถ
กําหนดปัจจัยต่างๆ ที่เก่ียวข้องในกระบวนการผลิตได้ชัดเจน 
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              -  บริการ ในขณะที่การจัดเตรียมวัสดุ อุปกรณ์ หรือเคร่ืองมือ
ต่างๆ ที่ใช้ในการให้บริการกลับเป็นกลับเป็นเพียงส่วนหน่ึงที่ช่วยให้กระบวนการบริการเกิดความ
สะดวกและดูมีตัวตน 
           4.  ลกัษณะที่ไม่สามารถกักตุนได้ (Perishability)      
              -  สินค้า ธุรกิจผู้ผลิตสินค้าสามารถทําการคาดคะเนล่วงหน้าและ
ทําการผลิตเก็บไว้เพ่ือรองรับปริมาณความต้องการซื้อที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลงได้ 
              -  บริการ การบริการผลิตได้เพียงคร้ังละหน่ึงหน่วย และจะเกิดขึ้น
ได้ก็ต่อเมื่อเกิดการซื้อและรับบริการในขณะเดียวกัน แต่ปัญหาของธุรกิจบริการคงจะไม่เกิดขึ้นถ้าหาก
ความต้องการซ้ือกับความต้องการขายมีปริมาณท่ีตรงกัน จึงทําให้เกิดการบริการไม่พอเพียง และ
สูญเสียโอกาสกับลูกค้ารายอ่ืนๆ 
              การบริการสามารถเกิดขึ้นได้ในทุกสังคม ต้ังแต่ในครอบครัว เพ่ือนฝูง หรือในสังคม ล้วน
แต่มีการกระทาํเพ่ือให้คนอ่ืนได้รับความสุขที่เกิดจากความพึงพอใจ ดังน้ัน การบริการจึงอาจแบ่งได้
เป็น 2 อย่างคือ 
              1. การบริการที่ไม่ได้มุ่งหวังสิ่งตอบแทนทางธุรกิจ หัวใจหลักอยู่ที่การดําเนินการซึ่งเกิด
จากความเอาใจใส่ ปรารถนาการเป็นผู้ให้ความสุขแก่ผู้อ่ืน ด้วยความรู้สึกเอ้ืออาทร มีนํ้าใจไมตรี 
อยากช่วยเหลือให้ผู้อ่ืนในสิ่งที่ต้องการโดยไม่หวังสิ่งตอบแทน นอกจาก “ความสุขใจที่เห็นคนที่เรารัก
มีความสุข” การบริการแนวน้ีมีความเป็นนามธรรม จับต้องไม่ได้ แต่แน่นอน แม้ไมใ่ช่ธุรกิจแต่ก็มีการ
ลงทุน ลงแรงกาย แรงใจ  
               2. การบริการทีห่วังผลตอบแทนทางธุรกิจ หรือเรียกว่า ธุรกิจการบริการ ไม่มีตัวสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ แต่อาศัยธรรมชาติของมนุษย์ที่อยากได้รับการดูแลเอาใจใสจ่ากผู้อ่ืน เพ่ือ
ก่อให้เกิดความสุขในด้านความบันเทิง ความสนุกสนาน สขุภาพแข็งแรง ความสวยงาม ธุรกิจการ
บริการคิดต่อยอดจากความต้องการของมนุษย์ กลายมาเป็น ธุรกิจการทอ่งเที่ยว รักษาพยาบาล 
คมนาคมขนส่ง สื่อสาร ความงาม สุขภาพ การศึกษา บันเทิง ลดความอ้วน ฯลฯ  

หลักในการให้บริการ 
- การให้บริการอย่างมีคุณภาพ ต้องทําทุกครั้งไม่ใช่ทําเฉพาะการบริการครั้งแรกเท่าน้ัน 
- คุณภาพการบริการวัดจากความพอใจของลูกค้าไม่ใช่วัดจากความพอใจของผู้ให้บริการ 

อย่างเดียว 
- การบริการที่คุณภาพเกิดขึ้นจากทุกคนในองค์กรร่วมมือกันกระทําอย่างจริงจังและ 

จริงใจ 
- การบริการที่มีคุ่ณภาพต้องสามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้ 
- การบริการที่ดีย่อมเกิดจากการสื่อสารที่ดีต่อกัน 
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- ผู้ให้บริการต้องรู้สึกภาคภูมิใจและเป็นสุขทีม่ีโอกาสทําใหผู้้รับบริการเกิดความพอใจ 
กุลธน  ธนาพงศ์ธร (2528) ได้ให้ความเห็นในเรื่องหลักการให้บริการที่ดีว่า มีหลักการดังต่อไปน้ี 

-   การให้บริการท่ีสอดคล้องกบัความต้องการของส่วนใหญ ่
-   การให้บริการโดยยึดหลักความสม่ําเสมอ 
-   การให้บริการโดยยึดหลักความเสมอภาค 
-   การให้บริการโดยยึดหลักประหยัด 
-   การให้บริการโดยยึดหลกัความสะดวก 
สรุป จากการแนวคิดเก่ียวกับการให้บริการ จะแตกต่างจากตัวสินค้า หรือผลิตภัณฑ์ สิ่งของ  

สิ่งประดิษฐ์ แต่สินค้าของธุรกิจบริการน้ันจะหมายถึงการกระทํา  การแสดงออก ที่ไม่สามารถจับต้อง
ได้และมีลักษณะแตกต่างกันไป ซึ่งเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รบับริการ  การบริการจะมี 2 
ลักษณะคือ การบริการที่ไม่ได้มุ่งหวังสิ่งตอบแทนทางธุรกิจ  และ การบริการที่มุ่งหวังสิ่งตอบแทนทาง
ธุรกิจ   

2.1.2  แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธรุกิจบริการ(Service Marketing Mix) 
Mar Grath (1986) กล่าวว่า การวางแผนการตลาดมักจะนิยมใช้ส่วนประสมทางการตลาด 

แบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่และช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่สําหรับธุรกิจบริการแล้ว 4Ps น้ันยังคงไม่
เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได้ เพราะลักษณะของธุรกิจแต่ละประเภท จะมี
ความแตกต่างจากธุรกิจที่มีสนิค้าที่มีตัวตน สามารถจับต้องได้ ดังน้ันธุรกิจบริการจึงควรต้องมีส่วน
ประสมการตลาดที่เพ่ิมขึ้นมาอีก 3Ps ได้แก่ บุคลากร (Personal) สิ่งอํานวยทางกายภาพ (Physical 
Facilities) และกระบวนการในการบริหารจัดการ (Process Management) เพ่ือให้การดําเนินงาน
และวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลกลยุทธ์การบริหารการตลาดที่
ได้รับความนิยมมาหลายทศวรรษ เป็นแนวคิดหลักที่ใช้ในการพิจารณาองค์ประกอบที่สําคัญในการ
ตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม   โดยเริ่มต้นที่ธุรกิจต้องมีสิ่งที่จะนําเสนอต่อลูกค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ ทําการต้ังราคาเหมาะสม หาวิธีการนําส่งถึงลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการบริหาร
ช่องทางการจัดจําหน่าย  และหาวิธีการสื่อสารเพื่อจะสร้างข่าวสารและกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วยการ
ทําการส่งเสริมการตลาด ซึ่งกลยุทธ์เหล่าน้ีถอืว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดสําคัญที่เป็นรู้จักกันดีซึ่ง
รวมเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P’s (ฉัตราพร เสมอใจ, 2549)   
            Kotler & Keller, ( 2006 ) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ7P’s) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทนํามาประยุกต์ใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
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          ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้สําหรับธุรกิจบริการ เพ่ือ
ทําให้เกิดการบริหารคุณภาพรวม (TQM: Total Quality Management) ที่สร้างคณุค่าให้กับลูกค้า
โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นสําคัญ (กฤษณา รัตนพฤษษ์, 2545)ทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ใช้สา หรับธุรกิจบริการเพ่ือทา ให้
เกิดการบริหารคุณภาพรวม (Total Quality Management) ที่จะสร้างคุณค่าให้กับลกูค้า โดย
คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส่วนสําคัญ ส่วนประสมทางการตลาดด้ังเดิมถูกพัฒนาขึ้นมา
สําหรับธุรกิจการผลิตสินค้าทีจ่ับต้องได้แต่สาหรับผลิตภัณฑ์บริการน้ันมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจาก
สินค้า คือ ไมส่ามารถเก็บรักษาไว้ได้ดังน้ัน ผู้ให้บริการจึงเป็นส่วนหน่ึงของการบริการด้วย ปัญหาการ
รักษาคุณภาพของการบริการ คือการไม่สามารถควบคุมคณุภาพของการบริการได้เหมือนกับสินค้าที่
จับต้องได้จึงจําเป็นต้องนําเครื่องมือทางการตลาดบริการ 7P's เข้ามาช่วยบริหารจัดการกับธุรกิจ (ยุ
พาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548 ) 
          ธนวรรณ แสงสุวรรณ,( 2547) อธิบายว่ากลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ(Marketing 
Mix7P s) ที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product)ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด
(Promotion)ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร 
(People)ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) 
โดยส่วนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเท่าเทียมกันขึ้นอยู่กับผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้น
ส่วนประสมทางการตลาดบริการตัวใดมากกว่าเพ่ือให้ สามารถตอบสนองความต้องการของตลาด 
           ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541)  ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ( 
Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึง่จะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
          1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แกลู่กค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณคา่ของผลิตภัณฑ์
น้ัน ๆ  โดยทั่วไปแล้ว  ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2  ลักษณะ  คอื  ผลิตภัณฑ์ทีอ่าจจับต้องได้  และ  
ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 
          2. ด้านราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลติภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า  ( Value )  ของบริการกับราคา  ( Price ) ของบริการน้ัน  ถ้าคุณค่าสูง
กว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซือ้  ดังนั้น การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับ
การให้บริการชัดเจน  และง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 
         3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ( Place ) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
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ของบริการที่นําเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง ( Location ) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ ( Channels ) 
        4. ด้านส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสาํคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม  
การใช้บริการและเป็นกุญแจสาํคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
        5. ด้านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) อาศัยการคัดเลือก  การ
ฝึกอบรม การจูงใจ  เพ่ือใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดรเิร่ิม  มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา  สร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
        6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence and 
Presentation )  เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม  ทั้งด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ  ด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การ
เจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
        7. ด้านกระบวนการ ( Process) เป็นกิจกรรมเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ  ทีนํ่าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว  
และทําใหผู้้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

สรุป จากแนวคิดส่วนประสมการตลาด คือ ปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้  ที่กิจการต้องใช้
ร่วมกันเพ่ือสนองความต้องการ ปัจจัยทางการตลาดหลักที่นิยมใช้กันมี 4 ส่วน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจําหน่าย ระบบการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด เพ่ือสนองความต้องการของผู้รับบริการ  
ให้เกิดความพึงพอใจ   ส่วนประสมทางการตลาดแสดงให้เห็นองค์ประกอบทางการตลาดส่งผลให้
ผู้บริโภคคํานึงถึงก่อนตัดสินใจซื้อ 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ  
แนวคิดเก่ียวกับความพงึพอใจ 

         “ความพึงพอใจ” จะต้องนํามาใช้ในทางสังคมในลกัษณะการปรับปรุงงานท่ีเก่ียวข้องกับการ
ให้บริการที่จะประกอบด้วยกัน  2 ฝ่าย  คือ  ฝ่ายผูม้ีหน้าที่ในการบริการหรือ พนักงาน เจ้าหน้าที่ ผู้
ให้บริการ  และฝ่ายผู้รับบริการ โดยศึกษาความพึงพอใจของผู้รับบริการที่มีต่อผู้ให้การบริการมีความ
พึงพอใจต่อการบริการมากน้อยเพียงใด   ซึง่มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความจํากัดความรวมถึง
แนวคิดทาง “ความพึงพอใจ”  ผู้วิจัยจึงนํามา กล่าวมีดังต่อไปนี้  
          ความพึงพอใจหรือความพอใจ ภาษาอังกฤษว่า “Satisfaction” มีความหมาย ตาม
พจนานุกรมทางด้านจิตวิทยาโดย แชปลิน (Chaplin,1968, p. 437 อ้างถึงใน วันชัย  แก้วศิริโกมล, 



11 
 

2550, หน้า6) ให้คําจํากัดความว่า เป็นความรู้สึกของผู้รับบริการต่อสถานประกอบการตาม 6 
ประสบการณ์ที่ได้รับจากการเข้าไปติดต่อขอรับบริการในสถานบริการน้ัน ๆ 
          ลกัษณวรรณ  พวงไม้มิ่ง (2545) ความพึงพอใจเป็นแนวความคิดหรือทัศนคติ อย่างหน่ึงเป็น
สภาวะรับรู้ภายในซึ่งเกิดจากความคาดหวังไว้ว่าเมื่อทํางานช้ินหน่ึงแล้วจะได้รับรางวัล อย่างใดอย่าง
หน่ึงถ้าได้รับตามที่คาดหวัง ความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้น แต่ถ้ารางวัลตํ่ากว่าอินทรีย์ที่  คาดหวังก็จะทํา
ให้เกิดความไมพึ่งพอใจ             
          ลกัษณวรรณ  พวงไม้มิ่ง (2545 ) กล่าวว่าความพึงพอใจ หมายถึง สภาพของจิตที่ ปราศจาก
ความเครียด ทัง้น้ีเพราะธรรมชาติของมนุษย์น้ันมีความต้องการ ถ้าความต้องการน้ันได้รับ 
การตอบสนองทั้งหมดหรือบางส่วนความเครียดจะน้อยลงความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้นและในทาง
กลับกัน ถ้าความต้องการน้ันไม่ได้รับการตอบสนองความเครียดและความไม่พึงพอใจจะเกิดข้ึน 
          ชาบฟิน (Chaphin, 1998, p. 256 อ้างถึงใน ชูโชค ทิพยโสตถ,ิ 2545, หน้า 23) กล่าวว่า 
ความพึงพอใจตามคําจํากัดความของพจนานุกรมทางด้านจิตวิทา หมายถึง เป็นความรู้สึกในขั้นแรก 
เมื่อบรรลุถึงจดุมุ่งหมายโดยมีแรงกระตุ้น  
         แมค็คอร์มิค (McComick, 1965 อ้างถึงใน กิตติยา เหมันค,์ 2548, หน้า 9) กล่าวว่า ความพึง
พอใจ หมายถงึ แรงจูงใจของมนุษย์ ซึ่งต้ังอยู่บนความต้องการข้ันพ้ืนฐาน (Basic Needs) มีความ
เก่ียวกันอย่างใกล้ชิดกับผลสมัฤทธ์ิ และสิ่งจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเลี่ยงสิ่งที่ไม่ต้องการ  
          คอทเลอร์ (Kotler, 1994, อ้างถึงใน กิตติยา เหมันค์, 2548, หน้า 12)ได้กล่าวว่า ความพึง
พอใจว่าเป็นระดับความรู้สึกทีม่ีผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ผลจากการทํางาน หรือ
ประสิทธิภาพกับความคาดหวังของลูกค้าโดยลูกค้าได้รับบริการหรือสินค้าตํ่ากว่าความคาดหวัง จะ
เกิดความไม่พึงพอใจแต่ถ้าตรงกับความคาดหวังลูกค้าจะเกิดความพอใจและถ้าสูงกว่า ความคาดหวัง
จะเกิดความประทับใจ           

ทฤษฎีเก่ียวกับความพงึพอใจ  
           ผู้รับบริการจะมีความพึงพอใจมากน้อยเพียงไรข้ึนอยู่กับความต้องการของตนว่า ได้รับการ
ตอบสนองมากน้อยเพียงไร หากได้รับการตอบสนองมากก็จะก่อให้เกิดความจงรักภักดีและเกิด การ
สื่อสารแบบปากต่อปากแต่ถ้าได้รับการตอบสนองน้อยก็จะรู้สึกในแง่ลบ  
          พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีสิ่งจูงใจ(Motive) หรือแรงขับ (Drive) เป็นความต้องการ ที่
กดดันจนมากพอที่จะจูงใจให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ซึ่งความ
ต้องการของแต่ละคนไม่เหมอืนกัน ความต้องการบางอย่างเป็นความต้องการทางชีววิทยา 
(Biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียดเช่น ความหิวกระหาย หรือความลําบากบางอย่างเป็น ความ
ต้องการทางจิตวิทยา(Psychological) เกิดจากความต้องการการยอมรับ (Recognition) การยกย่อง 
(Esteem) หรอืการเป็นเจ้าของทรัพย์สิน (Belonging) ความต้องการส่วนใหญ่อาจจะ ไม่มากพอที่จะ
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จูงใจให้บุคคลกระทําในช่วงเวลาน้ัน ความต้องการกลายเป็นสิ่งจูงใจ เมือ่ได้รับ การกระตุ้นอย่าง
เพียงพอจนเกิดเป็นความตึงเครียดโดยทฤษฎีที่ได้รับความนิยมมากที่สุด2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของฟ
รอยด์และทฤษฎีของมาสโลว์            
             มิลเลทท์ (Millet, 1954, p.397 อ้างถึงใน นพคุณ ดิลกภากรณ์, 2546, หน้า 12) ได้ให้ 
ทัศนะว่า ความพึงพอใจของประชาชนที่มีต่อการบริการของหน่วยงานภาครัฐน้ัน โดยได้สรุป ประเด็น
ว่า เป้าหมายที่เป็นที่นิยมมากที่สุดที่ผู้ปฏิบัติต้องยึดถือไว้เสมอในหลักการ 5 ประการ คอื 
              1. การให้บริการอย่างเสมอภาค (Equitable Service) หมายถึง ความยุติธรรมใน
การบริหาร งานภาครัฐที่มฐีานของความคิดว่าทุกคนเท่าเทียมกัน 
             2. การให้บริการท่ีตรงเวลา (Timely Service) หมายถึง ในการให้บริการจะต้อง
มองว่า การให้บริการจะต้องตรงเวลา ผลการปฏิบัติงานของหน่วยงานภาครัฐจะถือว่าไม่มีประสิทธิผล
เลย ถ้าไม่มีการตรงเวลาซึ่งจะสร้างความพึงพอใจให้แก่ประชาชน  
             3. การให้บริการอย่างเพียงพอ (Ample Service) หมายถงึ การให้บริการจะต้องมี
ลักษณะ ทีม่ีจํานวนการให้บริการและสถานที่ให้บริการอย่างเหมาะสม มลิเลทท ์(Millett) เห็นว่า
ความเสมอภาคหรือการตรงเวลาจะไม่มี ความหมายเลย ถา้มีจํานวนการให้การบริการที่ไม่เพียงพอ
และสถานที่ต้ังที่ให้บริการสร้างความไม่ ยุติธรรมให้เกิดขึ้นแก่ผู้รับบริการ 
             4. การให้บริการอย่างต่อเนื่อง (Continuous Service) คอื การให้บริการ ย่าง
สม่ําเสมอ โดยยึดประโยชน์ของสาธารณชนเป็นหลักไม่ใช่ยึดตามความพอใจของหน่วยงานที่ 
ให้บริการว่าจะให้หรือหยุดบรกิารเมื่อใดก็ได้  
             5. การให้บริการอย่างก้าวหน้า (Progressive Service) คือ การให้บริการท่ีมีการ
ปรับปรุง คุณภาพและผลการปฏิบัติงาน กล่าวอีกนัยหน่ึง คือ การเพ่ิมประสิทธิภาพหรือ
ความสามารถที่จะ ท าหน้าที่ได้มากข้ึนโดยใช้ทรัพยากรเท่าเดิม  
          สรปุ ความพึงพอใจที่ได้รวบรวมมาน้ีพอสรุปได้ว่าความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก 
ความชอบ ความพอใจ และความต้องการของบุคคลที่มต่ีอสิ่งใดสิ่งหนึ่งความรู้สึกพึงพอใจ จะเกิดขึ้น
เมื่อบุคคลได้รบัในสิ่งที่ต้องการซึ่งในที่น้ีได้หมายถึง การบริการที่ดี ความรู้สึกพึงพอใจ จะเกิดขึ้นเมือ่
ผู้ใช้บริการได้รับตอบสนองในสิ่งที่ต้องการหรือบรรลุเป้าหมายในระดับหน่ึง ความรู้สึก ดังกล่าวจะ
ลดลงไม่เกิดขึ้นหากความต้องการหรือจุดหมายน้ันไม่ได้รับการตอบสนอง 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่ที่กล่าวมาทัง้หมดนี ้
             จากการพิจารณาแนวคิดเก่ียวกับการให้บริการหรือธุรกิจบริการ  จะเห็นว่าเป้าหมายของ
การให้บริการ คือ การสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้บริการ ดังน้ันการที่จะวัดการให้บริการว่าจะบรรลุ
เป้าหมายหรือไม่น้ันวิธีหน่ึง คือ การวัดความพึงพอใจของผู้รับบริการ เพราะการวัดความพึงพอใจ   
พอสรุปความหมายของการบริการได้ว่า เป็นการปฏิบัติรับใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการและความ



13 
 

จําเป็นของลูกค้าหรือคนที่มาขอรับบริการ บริการเป็นสิ่งที่ไม่สามารถสมัผัสจับต้องได้หรือแสดงความ
เป็นเจ้าของได้ แต่สามารถทีจ่ะรับรู้ในเชิงความพึงพอใจและสามารถช่วยรักษาลูกค้าไว้ได้ 

2.1.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
           พีรพัฒน์  ไหว้พรหม (2557) ศึกษาเรื่อง การเลือกใช้บริการบริษัททําความสะอาด ของ
ธุรกิจบริการเมืองพัทยา มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการพิจารณาเลือกใช้บริการบริษัททํา
ความสะอาดของธุรกิจบริการเมืองพัทยา  2) เพ่ือศึกษาความสําคัญส่วนประสมการตลาดบริการที่มี
ผลต่อการเลือกใช้บริการ   3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการพิจารณาเลือกใช้บริการ
กับความสําคัญส่วนประสมการตลาด บริการที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
           กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผู้ประกอบการที่มาใช้บริการบริษัททําความสะอาด 
อย่างน้อย 1 ครั้งในรอบ 1 ปีที่ผ่านมา ในเขตเมืองพัทยา จํานวน 385 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
คือแบบสอบถาม เก็บ ข้อมูลโดยการสุ่มแบบเจาะจง  มีผลการวิจัยดังน้ี 
             1. สรุปพฤติกรรมการพิจารณาเลือกใช้บริการบริษัททําความสะอาดของธุรกิจ
บริการเมืองพัทยาในภาพรวมอยู่ระดับมากเมื่อพิจารณาตามรายด้านโดยพบว่า ด้านการพิจารณา
เลือกใช้บริการบริษัทสูงสุด  รองลงมา ได้แก่ด้านผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ด้านเหตุผลในการ
เลือกใช้บริการบริษัท และด้านลักษณะการใช้บริการบริษัทตํ่าสุด และสรปุความสําคัญส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการอยู่ระดับมาก พบว่าลักษณะทางกายภาพของการ
ให้บริการสูงสดุ รองลงมาคือการจัดจําหน่าย กระบวนการบริการ ราคา บุคลากร การส่งเสริม
การตลาด และบริการตํ่าสุด  
            ข้อมูลปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41 –50 ปี ระดับ
การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ตําแหน่งหน้าที่ในองค์กรเป็น ผู้จัดการ ลักษณะธุรกิจเป็นบริษัทจํากัด 
ระยะเวลาการดําเนินงาน 1 -3 ปี เงินทุนจดทะเบียน 2,000,001 – 5,000,000 บาท 

2. ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการพิจารณาเลือกใช้บริการกับ 
ความสําคัญส่วนประสม การตลาดบริการที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการบริษัททําความสะอาดของธุรกิจ
บริการเมืองพัทยา มีความสมัพันธ์โดยรวมระหว่างพฤติกรรมการพิจารณาเลือกใช้บริการกับ
ความสําคัญส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่า มีความสัมพันธ์กันในทศิทางเดียวกัน  
 
2.2  วิธีวิจัยตลาด 

2.2.1  เชิงคณุภาพ 
          การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เป็นการสนทนาโดยมีจุดมุ่งหมาย ถามความ
คิดเห็นเหตุผล และมุมมองของผู้ให้ข้อมูลโดยการสอบถามโดยตรงกับบุคคลและสถานทีเ่ป็นลูกค้าอยู่
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แล้ว และที่ยังไม่ได้เป็นลูกค้าแต่มีการจ้างบริษัทบริการทําความสะอาดนําข้อมูลต่างๆ วิเคราะห์หา
ปัจจัย และเหตุผลความต้องการของลูกค้า และความพึงพอใจในการให้บริการ  

2.2.2  เชิงปรมิาณ 
          เป็นการกําหนดหัวข้อปัจจัยหลักเป็นการสร้างสมมติฐานโดยจะใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในสํารวจวัดผล ประมาณค่า  เพ่ือนําไปสู่นัยเชิงปฏิบัติของสมมติฐานที่ต้ังไว้  โดยจะสํารวจบุคคล
ทั่วไปและองค์กร 
 
2.3  ผลการวิจัย 

2.3.1  สรปุผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสัมภาษณ ์
          จากผลการศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูลที่มาจากแบบสัมภาษณ์บริษัทของลูกค้าประเภทองค์กร
ทั้งหมด 10 ชุดสามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยรวมท้ังหมด โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ ์
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่า ผู้ให้สัมภาษณ์จะเป็นเพศหญิง 7 คน ชาย 3 คน  จะอยู่ใน

ระดับตําแหน่งหน้าที่ ผู้จัดการ ผู้ช่วย หัวหน้าแผนกและเจ้าหน้าที่ ประเภทธุรกิจจะเป็นคอนโด  
อพาร์พเม้นท์ ห้างสรรพสินคา้ อาคารสํานักงาน โรงเรียน  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลการใช้บริการทําความสะอาด 
สรุปผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ มีความสนใจใช้บริการทําความสะอาด เท่ากับ 7:3 คือการจ้าง

ผ่านบริษัทสูงกว่าการจ้างเอง  เพราะไม่ยุ่งยากต่อการบริหารการจัดการ มีผู้ดูแลและควบคุมพนักงาน 
และเช่ือมั่นในตัวบริษัท และไม่ต้องแบกภาระต้นทุนแรงงานและเครื่องมืออุปกรณ์ในส่วนน้ี และความ
คาดหวังในการบริการว่าทํางานได้สะอาด และปัญหาที่พบในการจ้างผ่านบริษัทสามารถแก้ไข
ปรับปรุงได้  และความเห็นในการท่านยังอยากให้บริษัทเดิมอยู่ เท่ากับ 10:10 ยังใช้บริษัทเดิม  
ส่วนที่ 3 การเลือกใช้บริการบริษัททําความสะอาด 
       สรุปผู้ให้สัมภาษณ์มีเกณฑ์การตัดสินใจเลือกบริษัททําความสะอาด อันดับหน่ึงคือด้านราคา 
ต้องไม่สูงมาก รองลงมาจะเป็นในด้านบริหารการจัดการ มาตรฐานการบริการ   
       จากผลการวิเคราะห์สัมภาษณ์จากกลุ่มลูกค้าประเภทองค์กร จะเหน็ได้ว่าสนใจจ้างผ่านบริษัท
สูง โดยมองเรื่องด้านราคา และการบริการ ช่ือเสียงบริษัทเป็นหลัก ความน่าเช่าถือทางด้านมาตรฐาน
การบริการ ดังน้ันอิทธิพลทางด้านการส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยหลักที่ทําใหธุ้รกิจบรรลุ
เป้าหมาย 
 
 



15 
 

2.3.2  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูลทีม่าจากแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบว่ามีคําตอบ
ครบถ้วนสมบูรณ์จํานวน 150 ชุด เปอร์เซ็นเท่ากับ 100 ของแบบสอบถามท้ังหมด 150 ชุดสามารถ
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยรวมท้ังหมด โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ประกอบไปด้วยข้อมูล เพศ, อายุ, วุฒิการศึกษา, รายได้ต่อเดือน,ประเภทที่พักอาศัย
ปัจจุบัน,จํานวนห้องนอน ,และจํานวนผู้ทีพั่กอาศัย สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่า ใหญ่
ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายจะเป็นเพศหญิง เปอร์เซ็นเท่ากับ 61.3 อยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี เปอร์
เซ็นเท่ากับ 39.3 อาชีพพนักงานบริษัท/หน่วยงานเอกชน เปอร์เซ็นเท่ากับ 45.4 วุฒิการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี เปอร์เซ็นเท่ากับ 62.6  มรีายได้ต่อเดือนที่ 10,000-20,000 บาท เปอร์เซ็นเท่ากับ 34.0 มี
ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็นทาวน์เฮาส์ เปอร์เซ็นเท่ากับ 35.3 มีห้องนอนจํานวน 2 ห้องนอน 
เปอร์เซ็นเท่ากับ 38.7 และมมีีจํานวนผู้ที่พักอาศัย 2-3 คน เปอร์เซ็นเทา่กับ 44.0 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลด้านประสบการณ์การใชบ้ริการทาํความสะอาด 
จากผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลด้าน

ประสบการณ์การใช้บริการทําความสะอาด สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญท่ําความสะอาดที่พักอาศัยด้วยตนเอง เปอร์เซ็นเท่ากับ 50.7 โดยทําความ
สะอาดทุกวัน เปอร์เซ็นเท่ากับ 41.3 ไม่เคยใช้บริการทําความสะอาดที่พักอาศัย เปอร์เซ็นเท่ากับ 
66.7  คนที่เคยใช้บริการทําความสะอาดที่พักอาศัยจํานวน 50 คน ส่วนใหญม่ีจํานวนการจ้างทําความ
สะอาด 4 ครั้งต่อเดือน เปอร์เซ็นเท่ากับ 11.3 มีการจ้างบริการทําความสะอาดแบบรายวัน เปอร์เซ็น
เท่ากับ 22.6 โดยมีจํานวนเวลาในการทําความสะอาดที่พักอาศัย 4 ช่ัวโมง เปอร์เซ็นเท่ากับ 14.7  คือ 
มีราคาค่าบริการทําความสะอาดต่อครั้งที่ 400 -600 บาท เปอร์เซ็นเทา่กับ 16.0  ทั้งยังมีวิธีการ
จ่ายเงินค่าบริการทําความสะอาดด้วยเงินสด เปอร์เซ็นเทา่กับ 26.0  โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ ่มีความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสัญญาราย
เดือนมาก  เปอร์เซ็นเท่ากับ 24.6 โดย มีความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาดว่าทํางาน
ได้สะอาด เรียบร้อย เปอร์เซ็นเท่ากับ 29.4 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษทับริการทาํความ
สะอาด 

จากผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลด้านปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาดทั้งหมด 7 ด้าน สามารถ
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่าในด้านผลิตภัณฑ์ ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.11 



16 
 

อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่า รูปแบบลักษณะการ
ให้บริการทาความสะอาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.24  ด้านราคา พบว่า มีผลสรุปการ
วิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณา
ตามรายหัวข้อจะพบว่ามีการกําหนดราคาการแต่ละบริการอย่างชัดเจนมีค่าเฉลี่ยสูงสดุ
เท่ากับ 4.28 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 
อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าสามารถติดต่อขอใช้
บริการผ่านช่องทางการให้บริการได้หลากหลายช่องทาง (ผ่านบริษัท ผ่านตัวแทนผ่าน ระบบ
อิเล็กทรอนิกส)์มีค่าเฉลี่ยสูงสดุเท่ากับ 4.24 ด้านส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผลสรุปการ
วิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณา
ตามรายหัวข้อจะพบว่า มอบส่วนลดสาหรับลูกค้าในการใช้บริการคร้ังต่อไป มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
เท่ากับ 4.33 ด้านบุคลากร ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 อยู่ในระดับ
ความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าความสุภาพเรียบร้อย(มี
กิริยาวาจาสุภาพ อ่อนน้อม รับฟังความคิดเห็นผู้อ่ืน)มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.40 ด้านการ
สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 
อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่า ความสะอาด
ของอุปกรณ์และเครื่องมือที่ให้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.38 และด้านกระบวนการ
ให้บริการ  

ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่ามีหัวหน้างานตรวจงานหลังจาการให้บริการทา
ความสะอาด มีค่าเฉลี่ยสูงสดุเท่ากับ 4.45 

จากสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 3 ส่วนที่กล่าวมาในขา้งต้นน้ัน เราสามารถนํา
ข้อมูลดังกล่าว มาเป็นแนวทางในการปรับใช้ในการกําหนดและวางแผนกลยุทธ์ใหม่เพ่ือสกัด
คู่แข่งขันรายใหม่ และคู่แข่งขันรายเก่า ทั้งยังสามารถเพ่ิมจํานวนฐานลูกค้ารายใหม่และคง
รักษาไว้ของลูกค้ารายเก่า และเพ่ือเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงใจ มี
ความประทับใจ จนเกิดความจงรักภัคดีต่อการเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาดอย่าง
ยาวนาน  
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1  ภาพรวมการตลาด 

การตลาดในธุรกิจการให้บริการทําความสะอาด เป็นธุรกิจที่เป็นที่ต้องการในตลาดอยู่ใน
ขณะนี้ และไมว่่าเศรษฐกิจจะเป็นแบบไหน ความต้องการของลูกค้าก็ไม่ได้ลดลงเลย เปรียบได้
ว่า ถ้าคนเราต้องกินข้าวทุกวันเพ่ือความอยู่รอด ความต้องการแม่บ้านของหน่วยงานทั้งภาครัฐ
และเอกชนก็เป็นเช่นน้ันเหมือนกัน  

ถ้ามองย้อนกลับไปเมื่อก่อน ความต้องการให้บริการบริษัททําความสะอาด แทบเป็นเรื่อง
ที่ไม่จําเป็นเลยสําหรับใคร หน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนใช้หลักเกณฑ์ในการจ้างงานเอง คือ
รับสมัครตรง ดูแลเองทั้งเร่ืองบุคลากรและอุปกรณ์ในการทําความสะอาด แต่เมื่อเวลาผ่านไป 
ปัญหาที่มีกับการดูแลเรื่องความสะอาดภายในองค์กรน้ัน มักจะเป็นเร่ืองเล็กๆน้อยๆแต่สําคัญ
เสมอ เพราะความสะอาดเป็นสิ่งจําเป็นของทุกสถานที่ โดยเฉพาะอย่างย่ิง ปัญหาเร่ืองการจ้าง
งาน และค่าใช้จ่ายสวัสดิการที่ต้องดูแล ก็นับว่าเป็นปัญหาจุกจิกของหน่วยงาน ดังน้ันหน่วยงาน
ต่างๆ จึงหันมาใช้บริการบริษัททําความสะอาดมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง เรียกได้ว่าเป็นสิ่งที่ขาด
ไม่ได้ของบริษัททั้งขนาดกลางและขนาดใหญ่ในปัจจุบันน้ี  
 ด้วยเหตุน้ีเองบริษัทที่ทําธุรกจิเก่ียวกับการให้บริการด้านความสะอาดจึงมีจํานวนมากข้ึน
อย่างรวดเร็วในปัจจุบันน้ีมีมากมายทั่วประเทศ พ้ืนที่การให้บริการก็ต่างกันออกไปตามขนาด
ของกิจการ ซึ่งแต่ละขนาดก็จะมีความยากง่ายในการดําเนินธุรกิจที่แตกต่างกันออกไป เช่น 
บริษัทขนาดใหญ่จะได้รับความเช่ือมั่นสูงจากลูกค้า ได้รับค่าบริการสูง สว่นบริษัทขนาดเล็ก 
ความไว้วางใจอาจมีน้อย ด้วยค่าบริการตํ่า ดังน้ันลูกค้าจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะเลือกบริษัทไหน 
ให้ถูกต้องตามความต้องการของตนเอง 
 
3.2  การวิเคราะห์สถานการณ์ ภายนอกองค์กรระดับมหาภาค 

3.2.1 ภายในองค์กร – เน่ืองจากบริษัทฯเพ่ิงเปลี่ยนประธานและชุดผู้บริหาร 
สถานการณ์ภายในองค์กรขณะนี้ จึงเป็นการเปลี่ยนแปลงคร้ังย่ิงใหญ่ ปรบัปรุงระบบต่างๆที่ยัง
ไม่ลงตัวให้การดําเนินงาน ทั้งส่วนของงานในสํานักงาน และส่วนงานในพ้ืนที่ปรับผังองค์กร ปรับ
นโยบายและทิศทางการทํางาน และเกิดการขาดพนักงานในหลายหน่วยงานเน่ืองจากไม่พอใจ
ค่าจ้างที่ยังไม่ถูกปรับตามอัตราค่าแรงขั้นตํ่าที่เพ่ิมขึ้นตามทีก่ฎหมายกําหนดซึ่งพ่ึงประกาศ
เปลี่ยนแปลงในช่วงต้นปีที่ผ่านมา 



18 
 

          3.2.2  ภายนอกองค์กรระดับจุลภาค – จากการเติบโตที่รวดเร็วของธุรกิจบริการด้าน
ความสะอาดนี้ ปัญหาที่ทกุบริษัทต่างประสบเหมือนกันในปัจจุบันน้ี คือปัญหาการขาดแคลน
แรงงานน้ันเอง จากการวิเคราะห์ในปัญหาน้ี น่าจะเกิดจากการที่คนไทยเกี่ยงงาน เลือกงาน 
มองงานแม่บ้านเป็นงานระดับล่าง และคนไทยขี้เกียจ บรษิัทส่วนใหญ่จงึแก้ปัญหาเหลา่น้ีโดย
การจ้างแรงงานต่างด้าวแทน เพราะแรงงานต่างด้าวมีความขยัน หน้าตาดี และอายุยังน้อย และ
อีกหน่ึงทางแก้ไข คือการให้คา่คอมมิชช่ันหรือค่าหัว ซึ่งราคาก็ต่างกันออกไป แต่ต้ัง 300 บาท 
ถึง 1,000 บาทต่อหัว 
         3.2.3  ภายนอกองค์กรระดับมหาภาค – ในระดับมหาภาคธุรกิจบริษัททําความสะอาด
ยังคงเป็นที่ต้องการอย่างต่อเน่ืองของหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชน หน่วยเหล่าน้ีเลือกที่จะใช้
วิธีตัดปัญหาจุกจิกเก่ียวกับการดูแลด้านความสะอาด โดยการจ้างบริษัท Outsource กล่าวคือ
จ้างบริษัทที่มีความชํานาญในด้านการทําความสะอาด ทั้งด้านบุคลากร วิธีการ และอุปกรณ์ 
เพราะสามารถควบคุมมาตรฐาน ตัดปัญหาจุกจิกได้อย่างมืออาชีพ ดังน้ันไม่ว่าเศรษฐกิจจะเป็น
อย่างไร เฟ่ืองฟูหรือตกตํ่า ทุกหน่วยงานก็ยังคงมีความต้องการพนักงานทําความสะอาดอยู่ดี 
กล่าวได้ว่าธุรกิจบริการได้ความสะอาดนี้ ไม่ได้รับผลกระทบต่อความแปรผันของเศรษฐกิจโลก
เลย 
 
3.3  ความต้องการและความเข้าใจลูกคา้เชิงลึก 
        การใหบ้ริการด้านความสะอาดนั้น บริษัทสามารถกําหนดขอบเขตการให้บริการได้ เช่น 
จํานวนพนักงานทําความสะอาด อุปกรณ์ในการทําความสะอาด นํ้ายาทําความสะอาด ฯ แต่
ทั้งหมดน้ีก็ต้องกําหนดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าเช่นกัน เช่น ลูกค้ากําหนดให้
อุปกรณ์ทําความสะอาดทุกช้ินต้องเป็นไม้หรือพลาสติกเท่าน้ัน เพราะพ้ืนที่ทําความสะอาดมีการ
ใช้ไฟจํานวนมาก หากใช้อุปกรณ์ที่เป็นสแตนเลส อาจเกิดไฟฟ้าลัดวงจรได้ หรือนํ้ายาที่ใช้ทํา
ความสะอาดต้องเป็นแบบไร้กลิ่นเท่าน้ัน เพราะกลิ่นของนํ้ายาอาจไปปะปนกับของกล่ินอาหาร
ในห้องอาหารโรงแรมได้ เป็นต้น ซึ่งความต้องการทั้งหมดน้ัน บริษัทจะต้องมาพิจารณาเอา
ความต้องการน้ันเพ่ือทําให้ลกูค้าพอใจมากที่สุด จากน้ันทัง้สองฝ่ายจะร่างสัญญาจ้างเพ่ือให้
ชัดเจนในสิ่งที่เราจะให้บริการ และลกูค้าก็จะชัดเจนว่าตรงกับความต้องการของตนแล้วหรือไม่ 
จากน้ันทั้งสองฝ่ายจึงตกลงทําสัญญาจ้างต่อกัน 
 
3.4  คู่แข่งและรายละเอียดกลยุทธ์และแนวทางการตลาดของคู่แขง่ 

ในตลาดการจัดส่งพนักงานทําความสะอาด มีบริษัทจํานวนกว่า 40 บริษทัที่ทําธุรกิจ
ประเภทเดียวกันน้ี ในส่วนของบริษัทเล็กๆที่จัดส่งพนักงานแค่ในเขตพ้ืนที่น้ันมีอยู่ทั่วไป เช่น 
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2. การขายโดยพนักงานขาย  
             การขายโดยพนักงานขายจะสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขัน ก็คือเจ้าหน้าที่ 
(Personal) ผู้ให้บริการหรือพนักงานขาย (Personal Selling )  เพราะพนักงานจะใช้ความ
พยายามในการกระตุ้นให้ผูซ้ือ้ตัดสินใจซื้อสนิค้าหรือบริการ เน่ืองจากการขายโดยพนักงานขาย 
ผู้ขายมีความใกล้ชิดกับลูกค้า จึงสามารถใหข้้อมูลและตอบคําถามข้อข้องใจต่างๆให้แกลู่กค้าได้ 
เป็นการสร้างความมั่นใจให้กบัลูกค้าจนกระทั่งเกิดการสั่งซื้อในที่สุด 

4.2.4 ความสัมพันธกั์บลูกค้า Customer Relationships (CR)  
บริษัทจะมีวิธีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพ่ือรักษาฐานลูกค้าและขยายฐานลูกค้า  

ดังน้ี 
- การออกพบลูกค้า 
-    การจัดสทิธิพิเศษให้กับลกูค้า 

4.2.5  กระแสรายได้ Revenue Streams (R$)      
        เน่ืองจากธุรกิจหลักของบริษัทคือการให้บริการทําความสะอาด ดังนั้นรายได้หลักของ
บริษัทจะมาจากการให้บริการรับทําความสะอาดภายนอก และภายในอาคาร เช่น ที่พักอาศัย 
คอนโด  อพาร์ทเม้นท์  โรงงานและอาคารสาํนักงาน  

4.2.6  ทรัพยากรหลัก Key Resources (KR)  
- พนักงานแม่บ้าน เป็นปัจจัยทีส่ําคัญของธุรกิจบริการและถอืเป็นแรง 

ขับเคลื่อนของบริษัท  ถ้าขาดพนักงานส่วนน้ีไปไม่ได้   บรษิัทจึงหาวิธีสร้างแรงจูงใจการทํางานให้
พนักงานเพ่ือลดอัตราการลาออกของพนักงาน 

- อุปกรณ์ และผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่สําคัญที่ขับเคลื่อนให้กิจกรรมต่าง 
สามารถดําเนินต่อไปได้ 

-    ฐานข้อมูลของลูกค้า การตลาดทางตรงถือเป็นการทําการตลาดโดยใช้ การ 
เก็บรักษาและการใช้ฐานข้อมูลของลูกค้าเพ่ือสื่อสารและซื้อขาย เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้า  

4.2.7  กิจกรรมหลัก  Key Activities (KA)  
        การนําเสนอการบริการกับลูกค้า ต้องเป็นข้อมูลที่ถกูต้องชัดเจนถึงการบริการของเรา  

และพนักงานแม่บ้านที่บริษัทจัดส่งให้ได้มาตรฐานและผ่านการฝึกอบรม 
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ลูกค้าซึ่งมีการกระจายตัวของสถานที่ต้ัง  ดังนั้นต้องอาศัยเวลา  ความเช่ือถือในการบริการและ
องค์กร  ความสัมพันธ์ที่คุ้นเคยรวมท้ังการเข้าถึงแหล่งแรงงานพนักงานทําความสะอาด   

4.3.3  อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Buyers) 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญม่ีอํานาจต่อรองที่ชัดเจน  เพราะมีทางเลือกที่หลากหลายบริษัท 

เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูงในเมืองที่มีคมนาคมเขา้ถึง  ทั้งด้านการสื่อสารและ
เทคโนโลยี  ผู้ใช้บริการสามารถเปลี่ยนไปบริษัทได้เร่ือยๆ ตามความต้องการ  ความพึงพอใจ 
และปัจจัยหลายๆด้าน  

4.3.4  อํานาจการต่อรองของผู้ขาย (Suppliers) 
ปัจจัยหลักที่จะทําให้ธุรกิจบริการทําความสะอาดดํารงอยู่ได้ในตลาด หรือประสบ 

ความสําเร็จน้ันขึ้นอยู่กับบุคลากร จะมีอํานาจต่อรองไม่มากนัก เพราะเราต้องการแรงงาน
เหล่าน้ี แต่ผู้ประกอบการรายใหญท่ี่มียอดขายสูงจะมีอํานาจต่อรองกับ Supplier  ทัง้เร่ืองของ
คุณภาพวัตถุดิบและการชําระเงิน  แต่สําหรับผู้ประกอบการรายย่อยหรือผู้ประกอบการรายใหม่
จะมีอํานาจต่อรองกับ Supplier น้อยกว่า 

4.3.5  ภัยคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Substitutes) 
การบริการจะแตกต่างกับสินค้ากันโดยสิ้นเชิง  เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ีจัดอยู่ในรูปสิ่งที่ 

จับต้องไม่ได้  สินค้าที่จะทดแทนการบริการท่ีไม่ใช้พนักงานจะเป็นรูปเคร่ืองทําความสะอาดที่ไม่
ต้องใช้พนักงานปล่อยให้เคร่ืองมือทําความสะอาดเอง เช่นเคร่ืองดูดฝุ่น อาจใช้ได้ในที่พักอาศัย
แต่ไม่สามารถใช้ได้ในองค์กรใหญ่ อาคารสํานักงาน ฯลฯดังน้ันสิ่งที่จะมาทดแทนยังมีไมม่ากน้ัน  
ยังต้องใช้พนักงานทําความสะอาดอยู่ดี 
คู่แข่งที่สําคญั 

คู่แข่งที่สําคญัของบริษัท ที.อาร์ เซอร์วิส จาํกัด คือ บริษทั อินเตอร์คลนีน่ิง ซัพพลายส์  
จํากัด , บริษัท ริช โกรแคช จาํกัด  และบริษทั คลีนพลัส (ประเทศไทย)จาํกัด    เน่ืองจากเป็น
กิจการที่อยู่ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน นอกจากน้ี ยังมีคู่แข่งรายอ่ืนๆ ทีท่ี่มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักของ
ผู้ใช้บริการเป็นอย่างดี เช่น บริษัทTis Maid ,บริษัทริชคลนีน่ิง ,บริษัทพีพีอาร์ โปรคลีนไทย ,
บริษัท ซี.ซี.คอนเทนท์ คอมเมอร์เชียล, บริษัทเบทเตอร์ คลีนน่ิง ฯลฯ  ตลอดจนคู่แข่งรายใหญ่ที่
ปัจจุบันมีผู้ผเป็นจํานวนมาก แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในตลาดขนาดเดียวกัน แต่ถือเป็นคู่แข่งทางอ้อม
ของกิจการด้วยเช่นกัน   
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั  
      - อุปสรรคด้านคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ( Threat of Industry Competitors )ค่อนข้าง 

สูงเน่ืองจากภาวะการแข่งขันค่อนข้างสูงเกิดบริษัทรายใหญ่ๆของต่างชาติ  แนวโน้มของคู่แข่ง
เพ่ิมขึ้น อาจส่งผลกระทบต่อขยายฐานการตลาดของผู้ดําเนินกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม 
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      -  อุปสรรคด้านคู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามา ( Threat of New Potential Entrants )  
ค่อนข้างสูง เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตเร็ว และผลตอบแทนสูง และขั้นตอนการบริหารงาน
ไม่ซับซ้อน ซึ่งง่ายสําหรับผู้ประกอบการรายย่อยอ่ืนที่จะเข้ามาสู่ธุรกิจตลาดขนาดกลางและขนาด
ย่อม  

     - อุปสรรคจากการท่ีมีผลิตภัณฑ์อ่ืนที่สามารถทดแทนได้ ( Threat of Substitutes ) มี 
แนวโน้มการเพ่ิมขึ้นไม่มากนัก  เน่ืองจากปัจจุบันมียังคงต้องใช้พนักงานทําความสะอาดใน
อัตราส่วนที่มากกว่าอุปกรณ์ทําความสะอาดเอง สิ่งที่จะมาทดแทนถือว่าไม่มีผลกระทบ เพราะ
อย่างไงก็ต้องใช้มนุษย์เป็นแรงขับเคลื่อน 

     - อุปสรรคด้านอํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Threat of Growing Bargaining Power of  
Buyers )ค่อนข้างมาก  เน่ืองจากปัจจุบัน การแข่งขันมีแนวโน้มที่สูงขึ้น  ประกอบกับ
ผู้ประกอบการรายย่อยเกิดขึ้นเยอะ ทําให้ผูใ้ช้บริการมีทางเลือกมากข้ึนโดย มีราคาเป็นปัจจัย
หลักในการพิจารณาซื้อ    

     - อุปสรรคด้านอํานาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Threat of Growing  
Bargaining Power of Suppliers) ค่อนขา้งมาก   เหตุผลเช่นเดียวกับปัจจัยที่เป็นอุปสรรคด้าน
อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ ซึง่มาจากภาวะการแข่งขันที่สงู ผู้ประกอบการรายใหญ่ทีม่อํีานาจ
ต่อรองกับ Supplier  ทั้งเร่ืองของคุณภาพวัตถุดิบและการชําระเงิน  แต่สําหรับผู้ประกอบการ
รายย่อยหรือผู้ประกอบการรายใหม่จะมีอํานาจต่อรองกับ Supplier น้อยกว่า 

ข้อได้เปรียบ  
    - ผู้บริหารมีประสบการณ์และความเช่ียวชาญในงานทรัพยากรบุคคลระยะเวลากว่า 20  

ปี 
    - ผู้บริหารมีความรู้ด้านการบริหาร ซึ่งจะช่วยให้มีการปรับเปลี่ยนการบริการที่มีคุณภาพ 

มากข้ึน 
   - ที่ต้ังของกิจการอยู่ใกล้แหลง่ชุมชนสามารถกระจายสินคา้และงานไปยังแหล่งต่างๆ ได้ 

สะดวก 
   -  ขั้นตอนการบริการไม่ซับซอ้น ไม่ต้องใช้พนักงานที่มีประสบการณ์สูง ทาํให้มีต้นทุนตํ่า 
    -  เน้นการให้บริการที่เรียบง่าย (Simple) สามารถนําไปปฏิบัติได้จริง (Practical)และ 

สอดคล้องกับธรรมชาติและวัฒนธรรมองค์กร 
ข้อเสียเปรียบ  

   -  ลักษณะการการบริการยังมีลักษณะคล้ายคลึงกับบริษัทอ่ืน ซึ่งยังไมม่ีความแตกต่าง 
มากนัก 

   - ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของบริษัท ยังไม่เป็นที่รู้จักของผูใ้ช้บริการมากนัก ดังน้ันจึง 
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ให้บริการกับล
   - ด้า

บริษัทรายให
   - ไม่

ของเจ้าของเท
 
4.4 คู่แข่งขนั

4.4.

ถนนศรีวราท
 
ภาพที่ 4.7 : 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

บริษั
ความสะอาดด
ปัจจุบัน ICS ไ
เป็นที่ประทับ
9001:2015 

จุดแ
ประสบการณ์

จุดอ่
 

ลกูค้ารายเดิม
านพนักงานจะ
ญท่ี่ให้ค่าตอบ
สามารถระดม
ท่าน้ัน สู่บริษทั

นของธุรกิจ 
1  คู่แข่งขันห

1. บริษทั
าวน์อินทาวน์

บริษัท อินเตอ

ษัท อินเตอร์คลี
ด้วยเวลาพรอ้
ได้พัฒนาทั้งบุ

บใจและสร้างค
และ ISO 140
แข็ง  คือ มีมา
ณ์ด้านบริการทํ
อ่อน  คือ ราค

 จึงทําให้เข้าต
ะเข้า-ออกอยู่เ
บแทนสูงไม่ได้ 
มทุนจากแหล่ง
ทรายใหญ่ๆ ไม

หลักหรือคูแ่ข่
ท อินเตอร์คลี
  แขวงพลับพ

อร์คลีนน่ิง ซัพ

ลีนน่ิงซัพพลา
อมประสบการ
บุคคลากร อุป
ความพึงพอใจ
001:2015 สิง่
ตรฐาน ISO 9

ทาํความสะอาด
าสูง 

ตลาดได้แค่ขน
เสมอไม่สามาร
ทําให้เราขาด
งเงินทุนภายน
ม่ได้ 

ข่งขันทางตรง
ลนีนิง่ ซัพพลา
พลา เขตวังทอ

พพลายส์ จํากั

ยส์ จํากัด หรื
รณ์นานกว่า 3
กรณ์และนโย

จอย่างสูงสุดขอ
งแวดล้อม ผูใ้ช้
9001:2015 แ
ด มีอุปกรณ์  

นาดกลางและ
รถให้พนักงาน
ดแรงงานอยู่บ่
นอกได้เต็มที่ น

ง 
ายส์ จํากัด 1
องหลาง กรุงเท

ัด 

รือ ICS ซึ่งเป็น
5 ปี ความรู้ที่

ยบายการบริก
องผู้ใช้บริการ 
ช้บริการไว้วาง
และ ISO 140
เครือ่งมือที่ทั

ขนาดย่อมเท่า
นอยู่กับบริษัท
อยๆ 
นอกจากการใ

543 ซอยลาด
ทพฯ 10310 

นหนึ่งในการดํ
ีสะสมมาผสา
าร ทนัสมัยแล
มีมาตรฐานร

งใจ 
001:2015 รอง
ันสมยั  

าน้ัน 
ยาวนาน จะสู้

ใช้เครดิตส่วนต

ดพร้าว 94  

ําเนินธุรกิจทํา
นเทคโนโลยีใ
ละฉับไวเพ่ือให
รองรับ ISO 

งรับ เป็นผู้มี
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สู้ 

ตัว 

า
นยุค
ห้



 

แขวงท่าแร้ง 
 
ภาพที่ 4.8 : 
 
 
 
 
 
 
 
           
 

บริษั
ดําเนินกิจการ
ออฟฟิศสํานัก
พร้อมอุปกรณ
สมเหตุสมผล

จุดแ
น้ํายาทําความ

จุดอ่

ถนนแจ้งวัฒน
 

ภาพที่ 4.9 :  
 
 
 
 
 

2. บริษทั
เขต บางเขน 

บริษัท ริช โก

ษัทฯ เริ่มเปิดกิ
รมานานกว่า 
กงาน สถานที่
ณ์ พร้อมทั้งเค
ทาํให้เราได้รบั

แข็ง  คือ   รา
มสะอาด 
อ่อน  คือ  ยังไ

3. บริษทั
นะ อ.ปากเกร็

บริษัท คลีนพ

ท ริช โกรแคช
กรุงเทพฯ 10

รแคช จํากัด  

กจิการ มาต้ังแ
15 ปี ให้บริก
ราชการ โรงง
รื่องมืออันทัน
บความไว้วางใ
คาไม่สูงและอ

ไม่ได้รับรองมา
ท คลนีพลัส (
ด จ.นนทบรี 

พลัส (ประเทศ

ช จํากัด  70/
0220 

    

แต่ปี พ.ศ. 254
ารทําความสะ
งาน สถานที่ก่
นสมยัในการทํ
ใจจากลูกค้าเป็
อุปกรณ์ ทั้งเค

าตรฐานจาก
(ประเทศไทย
11120 

ศไทย) จํากัด

/94  ซอยราม

46 ด้วยทุนจด
ะอาดที่อยู่อาศั
อสร้าง ทั้งโคร
ําความสะอาด
ป็นจํานวนมา
รื่องมือทันสมั

ISO  
) จํากัด 57/1

มอินทรา 65 แ

ดทะเบียน 1 ล้
ศัย บ้าน คอนโ
รงสร้างภายใน
ดเฉพาะ ค่าใช้
ก 
มยั  และจําหน

108 ซอยแจ้งว

แยก 2  

ล้านบาท เปิด
นโด อาคารพา
น และภายนอ
ช้จ่ายที่

น่ายเคมีภัณฑ์ 

วัฒนะ 19  
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นิชย์ 
อก 

และ 
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บริษั
อย่างดี ค่าใช้
สินค้า  และก
เป็นจํานวนม
บริการเยอะ 

จุดแ
จุดอ่

การปัดหยากไ
4.4.

แขวงบางมด 
 
ภาพที่ 4.10 
 
             
 

 
 
 
 

 
บริษั

ให้บริการ รบั
อุปกรณ์ที่ทัน
มาตรฐานสาก
ราคา 

จุดแ
การทํางานขอ

จุดอ่

เขตห้วยขวาง

ษัทฯ เปิดดําเนิ
้จ่ายที่ราคาไม
การทําความสะ
าก  ลูกค้าส่วน
เพราะไม่มีคว
แข็ง  คือ มีรับ
อ่อน  คือ ยังไม
ไย่โรงงาน ทํา
2  คู่แข่งขันท

1. บริษทั
เขตจอมทอง 

:  บริษัท ริช ค

ษัท ริช คลนีน่ิง
บเหมาทําความ
สมัย ไม่ทําลา
กลอย่างสมํ่าเส

แข็ง  คือ   กา
องคนทํางาน ห
อ่อน  คือ   รา

2. บริษทั
ง กรุงเทพฯ10

นนิกิจการทําค
มสู่งมาก  และ
ะอาดที่รักษาสิ
นใหญ่จะใช้บริ
ามผูกมัด 

บประกันคุณภ
ม่ได้รับรองมา
าความสะอาด
ทางอ้อม 
ท ริช คลนีนิง่
กรุงเทพฯ 10

คลนีน่ิง จํากดั

ง จํากัด เริ่มก่
มสะอาด ครบ
ายสิง่แวดล้อม
สมอ เน้นการ

รบริการที่มคีุ
หากลูกค้าไม่พึ
าคาสูง        
ท Tis Maid 
0310 

ความสะอาดค
ะนําเข้าผลิตภัณ
สิ่งแวดล้อมป
ริการเป็นครั้ง

าพทําความส
าตรฐานจาก IS
เครื่องอุตสาห

ง จาํกัด  เลขที
0150 

ด   

กอ่ต้ัง เมื่อ วันท
บวงจรเน้นการ
ม พนักงานทุก
รทํางานเป็นทีม

ณภาพมาตรฐ
พึงพอใจหรือไ

จํากัด  เลขที่

รบวงจร  และ
ณฑ์จากประเท
ด้วยทําให้เราไ
ๆไป ไม่ค่อยมี

ะอาด ราคาไม
SO และลูกค้า
หกรรม การล้า

ที ่10/144 หม

ที่ 24 ตุลาคม
รให้บริการ ด้ว
ระดับ ได้รับก
ม ทํางานอย่า

ฐานและรับรอ
ไม่ตกลงรับบริ

 964 ถนนลา

ะได้การตอบรั
ทศญี่ปุ่น ที่มีค
ได้รับความไว้ว
มสีญัญารายปี 

ม่สูง  
าใช้บริการเป็น
างอาคาร 

มทูี่ 3 ถนนพร

 พ.ศ. 2555 โ
วยบุคลากร ที่
การฝึกอบรม ด
งปราณีต ค่าบ

องความปลอด
รการ ไม่คิดค่า

ดพร้าว แขวง

รับจากลูกค้าเป
ความพิเศษใน
้วางใจจากลกู
จึงมีลูกค้าใช้

นครั้งคราว เช

ระราม 2 ซอย

โดยบริษัท 
มีคุณภาพ แล
ด้วย
บริการยุติธรร

ดภัยจากประวั
าใช้จ่าย   

งสามเสนนอก
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ป็น
นตัว
ค้า

ช่น

ย 28  

ละ

รมสม

ัติ
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ภาพที่ 4.11 
 
 
 
 
 
             
 
 
 

บริษั
ถือว่าเป็นบริษ
ประสบการทํ
ใหม่ระดับช้ัน

จุดแ
อุปกรณ์ และ

จุดอ่

เขตประเวศ  
 
ภาพที่ 4.12 
 

 
 
 
 
 
 
  

 

:  บริษัท Tis 

   

ษัท Tis Maid 
ษัทใหญ่ที่มฐีา
ํางานแบบครบ

นนํา  
แข็ง  คือ   กา
ะเครื่องมือทันส
อ่อน  คือ   รา

3. บริษทั
กรุงเทพฯ 10

:  บริษัท เบท

Maid จํากัด 

จํากัด   หรือใ
านลูกค้าในวงก
บวงจร ด้านง

ารบริการเป็นที
สมยัมีศูนย์บริ
าคาสูง  
ท เบทเตอร์ ค
0250 

ทเตอร์ คลีนน่ิง

  

ในนาม บริษทั
กว้างและมีศูน
านให้บริการ 

ที่ยอมรับทั้งด้
ริการต่างจังหวั

คลีนนิ่ง จํากัด

ง จํากัด 

ทเดอะอินเตอ
นย์บริการต่าง
ที่มีความสาก

านช่ือเสียงแล
วัดรองรับบรกิ

ด100/99 เฉลิ

ร์  เนช่ันแนล 
จังหวัด 11 จัง
ลและทันสมัย

ละความเช่ือมั่น
การ   

มพระเกียรติ 

 ซีคอร์ส จํากั
ังหวัด   ด้วย
ย ก้าวทันโลกย

ันของลูกค้า

แขวงดอกไม้ 
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เป็นบริษัทที่ดําเนินธุรกิจรับทําความสะอาดครบวงจรแนวใหม่ ที่จะดูแลกระบวนการทํา
ความสะอาดให้แก่ผู้บริโภคทุกข้ันตอน ด้วยเทคโนโลยีนํ้ายาแบบใหม่สูตรที่ทางบริษัทคดิค้นขึ้นมา
จะทําให้การทาํความสะอาดของลูกค้า ดีกว่าและสะอาดกว่าและทีมงานที่เช่ียวชาญเฉพาะด้านที่
จะบริการทําความสะอาดของเรา จะทําให้บ้านคุณและธุรกิจคุณ Professinal มากข้ึน 

จุดแข็ง  คือ   การบริการเป็นที่ยอมรับทั้งด้านช่ือเสียงและความเช่ือมั่นของลูกค้า
อุปกรณ์ และเครื่องมือทันสมยัมีบริการหลังการขาย บริการเหนือคุณภาพ และพร้อมทัง้ด้าน
บุคลากร   

จุดอ่อน  คือ   ราคาสูง  
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งธุรกิจ  
 

ปัจจัย บริษัท คู่แข่ง 
ผลิตภัณฑ์ - มีการจัดหานํ้ายาผลิตภัณฑ์ที่มีกลิ่น

หอม และสามารถทําความสะอาดได้ดี   
และน้ํายาขัดพ้ืนเคลือบแว็กซท์ี่บํารุงพ้ืน
ให้มีความเงางามแบบคงทนกว่าปกติ 
แลดูพ้ืนดูใหมม่ันวาวอยู่เสมอ 

คู่แข่งขันทางตรง  
- ดึงดูดลูกค้าด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์ 

ของตัวเอง ใช้ภายในบริษัท  
คู่แข่งขันทางอ้อม 

- ผลิตนํ้ายา และจัดจําหน่าย  
สามารถสร้างความน่าเช่ือถือด้านน้ํายา
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ ได้การรองรับจากอย. 

ราคา 
 

- ราคาบริการอยู่ในระดับไม่สูง เมื่อ
เทียบกับคุณภาพการบริการและ
การดูแลลูกค้าหลังการขาย 

คู่แข่งขันทางตรง  
- ราคาระดับปานกลาง-สูง 

คู่แข่งขันทางอ้อม 
- ราคาสูงมาก 

การบริการ - บริษัท ที.อาร์ เซอร์วิส ให้บริการทํา
ความสะอาดแบบครบวงจร  เน้นการ
ให้บริการกับลกูค้าเปรียบเสมือนบุคคล
ในครอบครัวเดียวกัน ให้บริการด้วย
ความรวดเร็วพร้อมได้คุณภาพและ
มาตรฐานเพ่ือสร้างความประทับใจ 
 

คู่แข่งขันทางตรง  
- เน้นการบริการตามงบประมาณ 

คู่แข่งขันทางอ้อม 
- การบริการครบวงจร พร้อมสิ่งอํานวย
ความสะดวกทันสมัยการบริการดีเย่ียม 
สร้างความประทับ 
ใจ ความเช่ือมัน่ให้ลูกค้า 

  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งธุรกิจ  
 

ปัจจัย บริษัท คู่แข่ง 
การส่งเสริม
การขาย 

- มสี่วนลดสําหรับลูกค้าเก่าที่ต่อ
สัญญาและส่วนลดสําหรับลูกค้า
ใหม่ และมอบการขัดล้างคร้ังใหญ่
ให้ปีละ 2 ครั้งซึ่งบริษัทอ่ืนๆส่วน
ใหญ่จะขัดล้างให้แค่ปีละ 1 ครั้ง
เท่าน้ัน 

- บริษัทอ่ืนๆทัง้ทางตรงและทางอ้อม 
นิยมจัดเป็นของแถมต่างๆให้ลูกค้า  

พันธมิตร
ทางธุรกิจ 

- บริษัท ที.อาร์ เซอร์วิส  มี
พันธมิตรทางธุรกิจกับหน่วยงาน
ต่างๆ  และลูกค้าที่เคยใช้บรกิาร 
และบอกต่อ จงึมีลูกค้าที่ขยายออก
กว้าง บริเวณกรุงเทพ และเขต
ปริมณฑล   

 
 

คู่แข่งขันทางตรง 
- เป็นบริษัททีอ่ยู่ในระดับเดียวกับ 

บริษัทเราที่มีพันธมิตรระดับหน่ึงที่
ช่วยเหลือ 
คู่แข่งขันทางอ้อม 

- เป็นบริษัททีอ่ยู่ในระดับเดียวกับ 
บริษัทเรา ประธุรกิจให้บริการ
คล้ายคลึงกับเรา  

 
 
 

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

5.1.1 แนวคิดทฤษฎีด้านการบริหารการจัดการทรัพยากรบุคคล 
แนวคิดการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 

การบริหารทรัพยากรมนุษย์  เป็นการดําเนินงานขององค์กรจะมีขนานเล็กหรือขนาน
ใหญ ่ต้องการบุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์เป็นพ้ืนฐาน  เพ่ือการควบคุมการ
ดําเนินงานให้ทันกับการเปลี่ยนแปลงด้านต่างๆ ทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลยี  

Nadler และ Wiggs (1989) ได้อธิบายว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการ
วางแผนอย่างเป็นระบบเพ่ือพัฒนาศักยภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานและปรับปรุง
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานขององค์กรให้สูงข้ึน โดยวิธีการฝึกอบรม การให้การศึกษา และ
การพัฒนา ขอบเขตของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จึงครอบคลุม 3 เร่ืองด้วยกัน คือ 

1. การฝึกอบรม (Training) เป็นกระบวนการที่จัดขึ้นเพ่ือการเรียนรู้สําหรับงาน 
ปัจจุบัน   มุ่งหวังให้ผู้เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงานได้ทันทีหรือมี
พฤติกรรมการทํางานที่เปลี่ยนแปลงไปตามความต้องการขององค์การ 

2. การศึกษา (Education) เป็นกระบวนการที่จัดขึ้น เพ่ือเตรียมบุคคลให้มีความ 
พร้อมที่จะทํางานตามความต้องการขององค์กรในอนาคต  การศึกษายังคงต้องเก่ียวกับการ
ทํางานอยู่ แต่จะแตกต่างไปจากการฝึกอบรม 

3. การพัฒนา (Development) เป็นกระบวนการที่จัดขึ้นเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้และ 
ประสบการณ์แก่บุคลากรขององค์กร เป็นการช่วยเตรียมความพร้อมของบุคลากรสําหรบัการ
เรียนรู้สิ่งต่างๆ ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตและจุดหมายที่เก่ียวข้องกับบุคลากรขององค์การ ช่วยให้
บุคลากรขององค์การได้เพ่ิมพูนความรู้  ได้แสดงขีดความสามารถของตน ได้แสดงความคิดเห็น
รวมท้ังเป็นการเปิดโอกาสให้บุคลากรได้แสดงความสามารถ ศักยภาพทีซ่่อนเร้นอยู่ภายในออกมา   

ดนัย เทียนพุฒ (2527) มีความเห็นสอดคล้องกับ Nadler และ Wiggs ว่าขอบเขตของ
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กรจะครอบคลุมด้วยองค์ประกอบ 3 ด้าน คือ การฝกึอบรม  
การศึกษา และการพัฒนา  ซึ่งขอบเขตของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์และจุดเน้น มรีายละเอียด
ดังปรากฏในภาพที่  5.1 
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ภาพที่ 5.2 : 
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รายชื่อคณะกรรมการ และกรรมการบริหาร 

 
ลักษณะการบริหารงาน 

ด้านการบริหารงานมีลักษณะเป็นมีคณะกรรมการ โดยมี นางสาววชิรา เทพพามาตย์ 
เป็นผู้บริหารท่ีมีอํานาจการตัดสินใจสูงสุด ในตําแหน่งประธานกรรมการบริษัท 

การทํางานในส่วนของสํานักงานเข้าทํางานเวลา 8.00น. ถึง 17.00น. ในส่วนของ
พนักงานที่ประจําแต่ละที่แบ่งการทํางานเป็น3 กะ โดยมีเวลาเข้างาน 1.) เวลา 07.00-16.00 น.  
2.) เวลา 08.00-17.00 น. 3.)เวลา 09.00-18.00 น.   
แผนด้านบคุลากร 

กําลังคนในปัจจุบัน อัตราการหมุนเวียนของพนักงาน การคํานวณอัตราการลาออกของ
พนักงานตามสูตร คือ  

จํานวนพนักงานที่ออกต่อเดือน  X   100 
                                 จาํนวนพนักงานทั้งหมดของเดือน 
                                            = 25 X 100  
                                                  285 
                           อัตราการหมุนเวียนพนักงาน =  9   คน/เดือน 

ปัจจุบันกิจการมีพนักงานทั้งสิ้น 285 คน แบ่งเป็น  
 
ตารางที่ 5.1 :  แสดงระดับเงินเดือนโดยเฉล่ียของบริษัท 
 

ระดับ ระดับเงินเดือน (เฉลี่ย) จํานวนพนักงาน 
ผู้จัดการบริษัท 45,000 1 

ผู้จัดการฝ่ายบุคคล 25,000 1 
หัวหน้าฝ่ายขาย 15,000 3 

(ตารางมีต่อ) 
 

นางสาววชิรา เทพพามาตย์ ตําแหน่ง ประธานกรรมการผู้ถือหุ้นบริษัท 
นายอนุชัย  ปรีดาพิพัฒน์พงศ์      ตําแหน่ง คณะกรรมการผู้ถือหุ้นบริษัท 
นางศศิพิมพ์  โสวภาค ตําแหน่ง กรรมการผู้จัดการ 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  แสดงระดับเงินเดือนโดยเฉลี่ยของบริษัท 
 

ระดับ ระดับเงินเดือน (เฉลี่ย) จํานวนพนักงาน 
หัวหน้างาน / ซุปเปอร์ไวเซอร์ 15,000 5 

พนักงานประจําสํานักงาน 14,000 6 
พนักงานแม่บ้าน/พ่อบ้าน 9,000 263 
อ่ืน ๆ 9,000 6 

 
บริษัทยังมีแผนการสรรหา และป้องกันการขาดแคลนแรงงานที่สําคัญ 

1. ประกาศรับสมคัรทางอินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ของบริษัท และเว็บไซต์ 
จัดหางาน เป็นต้น 

2. ติดประกาศท่ีกรมการจัดหางาน 
3. เพ่ือนแนะนําเพ่ือนโดยให้พนักงานในบริษัทแนะนําเพ่ือนมาสมัคร 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร  กระบวนการคัดเลือกบุคลากรของบริษัท ได้แก่  
         1. การสัมภาษณ์ เบ้ืองต้น มีวัตถุประสงค์เพ่ือที่จะกลั่นกรอง บุคคลที่ม ี

คุณสมบัติไม่ เหมาะสมออกไปก่อนที่จะเข้าสู่ระบวนการคัดเลือกในข้ันตอน 
         2. การกรอกแบบฟอร์มใบสมัคร คือ การให้ผู้สมัครงาน แจ้งรายละเอียดส่วนตัว  

โดยการกรอกลงในแบบฟอร์มใบสมคัร พรอ้มทั้ง หลักฐานเอกสารสําคัญต่าง ๆ เช่น  รูปถ่าย ใบ
แสดงวุฒิการศึกษา สําเนาเอกสารทางราชการ หรือเอกสารอ่ืน ๆ ตามท่ีบริษัทกําหนด 

3. การสัมภาษณ์ ใช้ในการคัดเลือก บุคลากร การใช้การสัมภาษณ์ที่มีรปูแบบ 
คําถามตายตัว ในการถามผูส้มัคร แต่ละคน เหมือน ๆ กัน ก็เพ่ือความน่าเช่ือถือให้กับการ
สัมภาษณ์ได้มากข้ึน 

4. การตรวจร่างกาย วัตถุประสงค์เบ้ืองต้น เป็นการยืนยันถึงความพร้อมของ 
ร่างกาย ที่จะสามารถปฏิบัติงาน ได้ทั้งทางด้าน กล้ามเน้ือ นัยน์ตา และสขุภาพ 

5. การบรรจุทดลองงาน เมื่อผ่านขั้นตอนของการตรวจร่างกายแล้ว ผู้สมัครก็ 
ได้รับบรรจุ เข้าทดสองปฏิบัติงาน ซึ่งตามกฎหมายคุ่มครองแรงงาน จะมีกําหนดระยะเวลา 
ทดลองปฏิบัติงานไม่เกิน 120 วัน 
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6. มุ่งเน้นถึงผลตอบแทนที่ไม่ได้อยู่แค่ในรูปของเงินเท่าน้ัน เช่น โอกาสการเติบโต 
ในหน้าที่การงาน การพัฒนาใน ด้านต่างๆ และการยกย่องชมเชยพนักงาน 

5.1.5 สวัสดิการบริษัท 
1. มีวันหยุดประจําปี 13 วัน และมีสวัสดิการสําหรับพนักงาน ดังต่อไปนี้ 
2. สวัสดิการของพนักงานประกันสังคม โบนัสประจําปี ท่องเที่ยวประจําปี เงิน 

ช่วยเหลือต่างๆ ชุดฟอร์มพนักงาน เบ้ียขยัน  
- การจ่ายเงินโบนัสประจําปี โดยพิจารณาจากความรับผิดชอบในหน้าที่  

อัตราการมาทํางานของพนักงาน  
-  ทางบริษัทมีการทําประกันสังคมให้กับพนักงานทุกคนที่ผ่านการทดลอง 

งานแล้ว 
- สามารถลาป่วย ลากิจได้ ตามระเบียบที่กรมแรงงานกําหนด ลากิจโดย 

แจ้งให้ผู้บริหารทราบล่วงหน้าอย่าง  น้อย 1 วัน ลาป่วยหา้มลาติดต่อกันเดิน 3 วัน  
5.1.6 การจ้างบุคลากร(รายเดือนและรายวัน) 

1. เง่ือนไขการว่าจ้างบริษัทฯ จะว่าจ้างพนักงานตามประเภทและความ 
เหมาะสมของงานโดยเป็นไปตามอัตรากําลังคนที่ได้กําหนดไว้ การเพ่ิมหรือลดอัตราจะเป็นไป
ตามท่ีได้รับอนุมัติโดยกรรมการผู้มีอํานาจ 

2. ประเภทพนักงาน 
- พนักงานรายเดือน  เป็นพนักงานที่บริษัทตกลงจ้างทํางานได้รับค่าจ้าง 

เป็นรายเดือน อันรวมถึงค่าจ้างในวันหยุดประจําสัปดาห์ วันหยุดตามประเพณี วันหยุดพักผ่อน
ประจําปี วันลาป่วยตามท่ีกฎหมายกําหนด 

- พนักงานรายวัน ที่มีสญัญาจ้างตามกําหนดระยะเวลา เป็นพนักงานที่ 
บริษัทตกลงจ้างไว้ไม่เป็นการประจําเพ่ือทํางานอันมีลักษณะเป็นการ ครั้งคราว เป็นไปตาม
ฤดูกาล หรือเป็นงานตามโครงการซึ่งงานน้ันจะต้องแล้วเสร็จภายในเวลาสั้นๆ และตกลงทํา
สัญญาจ้างเป็นหนังสือ โดยกําหนดวันเริ่มต้นและวันสิ้นสุดของการจ้างไว้ในสัญญาจ้างเป็นที่
แน่นอน 

3. คุณสมบัติของผู้สมัคร 
- อายุไม่ตํ่ากว่า 18 ปีบริบูรณ์ 
- มีวุฒิ วิทยฐานะตามท่ีแจ้งไว้กับสถาบันฯและมีความสามารถทํางานที่ 

แจ้งไว้กับบริษัทฯ 
- มสีุขภาพร่างกายแข็งแรง ไม่ทุพพลภาพจนไม่สามารถปฏิบัติงานได้ 
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หรือไร้ความสามารถ หรือจติฟ่ันเฟือน ไม่สมประกอบ หรือเป็นโรคติดต่อร้ายแรงจนเป็นที่รังเกียจ 
และไม่พึงปรารถนาต่อสังคม 

- ไม่เป็นผู้เคยได้รับโทษจําคุก เว้นแต่ความผดิลหุโทษ หรือโดย 
ประมาท และไม่เป็นบุคคลทีห่ลบหนีคดีอาญา หรือหลบจากท่ีคุมขัง 

4. หลักฐานในการสมัครงาน การสมัครงานจะสมบูรณ์และถูกต้องเมื่อผู้สมัคร 
นําหลักฐานต่างๆ มอบให้บริษัทฯ ดังน้ี 

- รูปถ่ายขนาด 1 น้ิวหรือ 2 น้ิว หน้าตรงไม่สวมหมวก แว่นกันแดด  
จํานวน 2 รูป (ถ่ายไว้ไม่เกิน 6 เดือน) 

-  สําเนาทะเบียนบ้าน 
- สําเนาหลักฐานแสดงวุฒิการศึกษา พร้อมแสดงต้นฉบับ 
- สําเนาบัตรประจําตัวประชาชน พร้อมแสดงต้นฉบับ 
- สําเนาใบอนุญาตขับข่ียานพาหนะ (ถ้าจําเป็นตามตําแหน่งที่สมัคร) 
- หนังสือรับรองของบริษัทที่ทาํงานคร้ังสุดท้าย (ถ้ามี) 
- สําเนาใบสําคัญแสดงการสมรส 1 ฉบับ (ถ้ามี) 
- สําเนาบัตรประจําตัวผู้เสียภาษีอากร (ถ้าม)ี 
- สําเนาบัตรประกันสังคม (ถ้ามี) 
- สําเนาหนังสือเดินทาง และใบอนุญาตทํางาน(กรณีเป็น 

ชาวต่างชาติ 
5. การทดลองงาน 

- บริษัทกําหนดให้พนักงานทุกคนต้องทดลองงานเป็นเวลาไม่เกิน 119  
วันนับแต่วันเริ่มงาน 

6. การบรรจุ บริษัทจะพิจารณาบรรจุพนักงานทดลองงานเป็นพนักงานเมื่อผ่าน 
การทดลองงานครบ กําหนดเวลา119 วัน และผลการปฏิบัติงานผ่านเกณฑ์ที่กําหนด มีความ
ประพฤติดี มาทํางานสมํ่าเสมอ ทํางานร่วมกับพนักงานอ่ืนได้ดี  มีสุขภาพที่ไม่มีผลกระทบต่อการ
ปฏิบัติงานในระยะยาว โดยจะแจ้งให้ทราบเป็นลายลักษณอั์กษร 

ทางบริษัทฯอาจขยายระยะเวลาทดลองงานออกไปหากผลการปฏิบัติงานหรือ 
ความประพฤติด้านใด ด้านหน่ึง หรือ คุณสมบัติต้องได้รับการปรับปรุง  การขยายระยะเวลานี้จะ
ไม่เกินกว่า  60  วันในระหว่างระยะเวลาทดลองงาน  หรือพนักงานสามารถเลิกสัญญาจ้างก่อน
ครบกําหนดระยะเวลาทดลองงานได้   
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               6. กระบวนการในการให้บริการ (Proceess : P6) 
               7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence : P7) 
 
 1. การต้ังราคา ประกอบด้วย 

- ต้นทุน 
- ขนาดของพื้นที่ให้บริการ 
- ความเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษัท 
- ค่าบริการของบริษัทคู่แข่งในระดับเดียวกันในท้องตลาด 

  2. โครงสร้างราคา 
   คํานวณโดย ต้นทุนผันแปร  บวก  ต้นทุนคงที่จัดสรร  บวก กําไรที่ต้องการ 

- ต้นทุนผันแปร   ประกอบด้วย  ค่าแรงงานพนักงานทําความสะอาด   
ค่าวัสดุสิ้นเปลือง และค่าใช้จา่ยในการเดินทาง   

- ต้นทุนคงที่จัดสรร  ประกอบด้วย   ค่าเช่า เงินเดือนพนักงาน ค่า 
นํ้าประปา ค่าไฟฟ้า   ค่าเสื่อมราคาสิ่งปลูกสร้างและ เคร่ืองมืออุปกรณ์    

3. ช่องทางการส่งเสริมการขาย 
        1.  ทําป้ายโฆษณาหน้าสถานที่ให้บริการให้สะดุดตาและสามารถสื่อความหมาย 

ที่ดีต่อกลุ่มลูกค้า  เป้าหมาย 
        2.  ลงโฆษณาในสื่อที่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วยต้นทุนที่ตํ่า 
        3.  ทําโบชัวร์ แผ่นพับ และเอกสารอ่ืนๆ เพ่ือเผยแพร่และแนะนํา 

4. การสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ปน็ที่รู้จัก 
      การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักให้กับลูกค้า คือการตอกยํ้าแบรนด์สินค้าของเราให้เป็นที่
รู้จักอย่างแพร่หลาย 

5. การสรา้งแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
          1. ให้บริการทีร่วดเร็ว และตรงต่อเวลา แก่ผู้มาใช้บริการ  
          2. ให้บริการด้วยความซื่อสัตย์ จริงใจ ยืดหยุ่น และเป็นกันเองกับผู้มาใช้บริการ 
          3. คัดเลือกและฝึกอบรมพนักงานทําความสะอาดให้สามารถทํางานได้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ 
4. จัดหาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ทันสมัยและมีประสิทธิภาพสูงมาช่วยในการ 

ทําความสะอาด  
          5. สร้างตราหรือเคร่ืองหมายที่เป็นสัญลักษณ์เพ่ือให้ลูกค้าระลึกและจดจําได้ง่าย  
          6. สร้างมาตรฐานด้านการให้บริการและอัตราค่าบริการ 
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6. ขบวนการผลิตบริการมีขั้นตอนดังนี ้
1. การแสวงหาลูกค้าและการพิจารณาคุณสมบัติของลูกค้า 
2. การเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ 
3. การเข้าพบลูกค้า 
4. การเสนอขายและการสาธิต 
5. การขจัดข้อโต้แย้ง 
6. การปิดการขาย 
7. การติดตามผลและการให้บรกิาร 

 
5.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

5.3.1 กลยุทธ์ พัฒนาศักยภาพแม่บ้าน 
จากผลสํารวจการตอบแบบสอบถาม จากตารางที่ 2.19 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาด แสดงข้อมูลว่า 
ลูกค้ามีความคาดหวังให้การบริการมีความสะอาดเรียบร้อยมากที่สุด และตารางที่ 2.24 ค่าเฉลี่ย
ของข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลอืกใช้บริษัทบริการทําความสะอาด 
ด้านบุคลากร แสดงข้อมูลว่า ลูกค้าต้องการพนักงานที่ความสุภาพเรียบร้อยมากที่สุด จากท้ัง 2 
ตารางจึงนํามากําหนดกลยุทธ์ศักยภาพแม่บ้าน 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือพัฒนาศักยภาพของแม่บ้านประสิทธิภาพในการทํางานให้สูงข้ึน 
2. เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพ่ึงพอใจและประทับใจของการบริการ 

งบประมาณ :  50,000 บาท 
การดําเนินงาน 

1. จัดอบรมด้านความรู้ในการใช้เคร่ืองมือ อุปกรณ์  
2. จัดอบรมบุคลากรด้านความสะอาดทุกเดือน 
3. ส่งผู้ตรวจสอบเข้าไปตรวจสอบงานเดือนละ 1 – 2 ครั้ง โดยไม่แจ้งล่วงหน้า เพ่ือ 

จะได้เห็นการทํางานที่แท้จรงิ 
4. อบรมแม่บ้านเพ่ิมเติมในเรื่องของบุคลิกภาพที่ดี เช่นการแต่งตัว การพูดจา  

มารยาทเมื่ออยู่ต่อหน้าผู้บริหาร  
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5.3.2 กลยุทธ์การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
กิจกรรมการสง่เสริมการขายที่นอกจากการโฆษณา  การประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถ

กระตุ้นความสนใจได้  การกระตุ้นยอดขายเพ่ิมขึ้นโดยพนักงานขาย จึงเป็นปัจจัยที่สําคัญอย่างย่ิง  
เราจึงมุ่งเน้นไปทางด้านเพ่ิมศักยภาพพนักงาน  

วัตถุประสงค์ : เพ่ือพัฒนาศักยภาพของพนักงานขาย 
งบประมาณ : 30,000 บาท  
การดําเนินงาน 

1. ออกนโยบายให้พนักงานขายทุกคนมีความรู้ในงานของบริษัทให้รอบด้าน และ 
เช่ียวชาญ เพ่ือความมั่นใจในการตอบคําถามของลูกค้า 

2. ส่งเสริมให้พนักงานขายเข้าอบรมเทคนิคการพูด เพ่ือเพ่ิมทักษะในการพูดให้ 
เข้าถึงใจลูกค้า 

3. ส่งเสริมให้พนักงานขายเข้าอบรมการพัฒนาบุคลิกภาพ เน่ืองจากพนักงานขาย 
คือภาพลักษณ์แรกที่ลกูค้าเห็น ถือเป็นตัวแทนของบริษัท เพราะฉะน้ัน การมีภาพลักษณ์ที่ดี 
บุคลิกที่ดี จึงเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้ลูกค้าประทับใจต้ังแต่แรกพบ 

5.3.3 กลยุทธ์ สร้างมาตรฐาน ISO  
จากผลการตอบแบบสอบถาม สรุปได้จากตารางที่ 2.20 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาด ด้านผลิตภัณฑ์ แสดง
ข้อมูลว่า ลูกค้าสนใจรูปแบบลักษณะการให้บริการทําความสะอาดมากที่สุด จึงนําข้อมูลมา
สร้างกลยุทธ์สร้างมาตรฐาน ISO เพราะ ISO คือเคร่ืองหมายแสดงความมีมาตรฐานระดับสากล
ของบริษัทน้ันๆ การที่บริษัทมีมาตรฐาน ISO จึงถือเป็นใบเบิกทางที่ดีให้กับพนักงานขาย และ
เมื่อพนักงานทําความสะอาดเข้าใจถึงหลักการทําความสะอาดตามแบบของ ISO การทําความ
สะอาดก็จะออกมาดี ทําให้ลกูค้ามีความพอใจ เพ่ิมเปอร์เซน็ต์การต่อสัญญาในปีต่อไปอย่าง
ง่ายดาย 

วัตถุประสงค์ : เพ่ือสร้างมาตรฐาน ISO ให้กับบริษัท 
งบประมาณ : 100,000 บาท 
การดําเนินงาน 

ให้หัวหน้าแม่บ้านทุกไซด์งานและพนักงานในสํานักงานเข้าร่วมอบรมเกี่ยวกับ 
ความสะอาดระดับสากล 9001:2015 เพ่ือนําหลักการไปปฏิบัติในไซด์งานของตน สิ่งน้ีไม่เพียงแต่
จะเพ่ือมาตรฐานให้กับงาน แต่เมื่อปฏิบัติงานอย่างถูกต้อง ก็จะใช้เวลาปฏิบัติงานน้อยลง และ
ประหยัดวัตถุดิบอีกด้วย 
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5.3.4 กลยุทธ์พัฒนาอุปกรณ์, เคร่ืองมือทําความสะอาด 
จากผลการตอบแบบสอบถาม สรุปได้จากตารางที่ 2.25 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาด ด้านการสร้างและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ แสดงข้อมูลว่า ความสะอาดของอุปกรณ์และเครื่องมือที่ให้บริการ 
คือสิ่งที่ลูกค้าคาํนึงถึงมากที่สุด จึงนําข้อมูลเหล่าน้ีมาต้ังกลยุทธ์เก่ียวกับการพัฒนาอุปกรณ์, 
เคร่ืองมือทําความสะอาด 

วัตถุประสงค์ : เพ่ือพัฒนาอุปกรณ์, เคร่ืองมือทําความสะอาดของบริษัทในมีมาตรฐาน
งบประมาณ : 2,000,000 บาท 
การดําเนินงาน 

1. ตรวจสอบอุปกรณ์และเครื่องมือทําความสะอาดที่บริษัทมอียู่ ว่าสิ่งไหนควรเลิก 
ใช้ สิ่งไหนเสียแต่ซ่อมแซมได้ และสิ่งไหนยังใช้งานได้ดีอยู่ เมื่อคัดเสร็จแลว้ก็ซ่อมแซมให้ทุก
อุปกรณ์อยู่ในสภาพที่ใช้งานได้ดี 

2. จัดซื้ออุปกรณ์ใหม่ที่ทันสมัย แต่ราคาเหมาะสมกับการใช้งาน หรือมองหา 
อุปกรณ์ใหม่ๆ  ที่จะช่วยลดกําลังคนในการทาํงาน 

3. จัดคนลงพื้นที่อบรมตามไซด์งานต่างๆ เก่ียวกับการใช้งานอุปกรณ์และเครื่องมือ 
ต่างๆ อย่างถูกวิธี เพ่ือประสิทธิภาพในการทํางานที่สูงสุด และถนอมอุปกรณ์และเคร่ืองมือให้มี
อายุการใช้งานที่ยาวนานที่สุด 
 
5.4 แผนด้านการเงนิและงบประมาณ 
 
ตารางที่ 5.2 :  แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 

 
ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อดี-ข้อเสยี 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี : ไม่มีภาระหนีส้ิน 
ข้อเสีย : สูญเสียโอกาสที่จะไปลงทุนในด้านอืน่ๆ  
และมีความเส่ียงในการลงทุนเพราะจะไม่มีเงนิทุนหมุนเวยีน 
สภาพคล่องทางการเงิน 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ข้อดี :  ระดมเงนิทุนได้ไม่จํากัด  
ข้อเสีย : รับภาระอัตราดอกเบ้ีย ต้องชําระเงินต้นทุกเดือน
ภายในระยะเวลาที่กําหนด ถ้าจ่ายไม่ตรงหรือทันอาจตอ้ง
จ่ายค่าปรับหรือถูกยดึทรัพย์สินหลักคํ้าประกัน 
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ตารางที่ 5.3 :  แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การลงทุนใหมข่องธุรกิจ  ประกอบด้วย 
- สินทรัพย์ถาวร  เท่ากับ 1,811,000 บาท  เพ่ือ ดําเนินงานการตลาดที่ต้องรับรองรับ 

ลูกค้าจํานวนมากข้ึน   
-  ค่าใช้จ่ายก่อนดําเนินการจํานวน 12,000 บาท และเงินทุนหมุนเวียนใน จํานวน  

100,000 บาท 
ดังน้ันเงินลงทุนขยายธุรกิจรวมเท่ากับ 1,923,000 บาท โดยใช้แหล่งเงินทุนส่วนของ

เจ้าของและธนาคารมาลงทุน 
 
 
 
 
 
 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

อุปกรณ์เคร่ืองขดัเงาและขดัลา้ง 10 เคร่ือง 173,000.00           173,000.00           

อุปกรณ์เคร่ืองขดัพื้นออโต ้ 10  เคร่ือง 470,000.00           470,000.00           

อุปกรณ์เคร่ืองดูดฝุ่น  10  เคร่ือง 68,000.00             68,000.00             

อุปกรณ์เคร่ืองฉีด  10  เคร่ือง 420,000.00           420,000.00           

รถยนต์บรรทุก 1 คนั 680,000.00           -                         680,000.00           

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,811,000.00        1,131,000.00        680,000.00           

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดาํเนินงาน

คา่ตอ่เติมโครงเหล็กรถบรรทุก 12,000.00             12,000.00             -                         

เงินทนุหมุนเวียน 100,000.00           100,000.00           0

รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น 1,923,000.00        1,243,000.00        680,000.00           

โครงสร้างเงินทุน 100.00                   64.64                     35.36                     

งบประมาณการลงทนุ

แหล่งทีม่า

รายการ รวม
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ตารางที่ 5.4 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อม 
 

 
 

- ค่าเสื่อมราคา   คิดจากมูลค่ารวมสินทรัพย์ถาวร = 1,811,000 บาท   นํามาคํานวณ 
ตัดเป็นค่าใช้จ่ายในระยะเวลา 5 ปี (อัตรา20%) = 362,200 บาท/ปี 

-  ค่าใช้จ่ายการดําเนินงาน = 12,000 บาท นํามาคํานวณตัดเป็นค่าใช้จ่ายใน 
ระยะเวลา 5 ปี (อัตรา 20%)= 2,400 บาท/ปี 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคํานวณคา่เส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพย์ถาวรรวม 1,811,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 362,200        362,200       362,200       362,200       362,200       
ค่าเสื่อมราคาสะสม 362,200        724,400       1,086,600     1,448,800     1,811,000     
โอนไปงบดลุ
สินทรัพย์ถาวรรวม 1,811,000     1,811,000     1,811,000     1,811,000     1,811,000     
หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 362,200        724,400       1,086,600     1,448,800     1,811,000     
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,448,800     1,086,600     724,400       362,200       -             
คา่ใช้จ่ายตดัจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ค่าต่อเติมโครงเหล็กรถบรรทุก 12,000         
ค่าต่อเติมโครงเหล็กรถบรรทุกตัดจ่าย 2,400           2,400          2,400          2,400          2,400          
ตัดจ่ายสะสม 2,400           4,800          7,200          9,600          12,000         
โอนไปงบดลุ
ค่าต่อเติมโครงเหล็กรถบรรทุก 12,000         12,000         12,000         12,000         12,000         
หักตัดจ่ายสะสม 2,400           4,800          7,200          9,600          12,000         
ค่าตกแต่งสุทธิ 9,600           7,200          4,800          2,400          -             
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ตารางที่ 5.5 :  แสดงการประมาณการรายได้ 
 

 
 
รายได้ตามสัญญาบริการ 

- จํานวนแม่บ้านต่อสัญญา    ปีที่ 1-5 = 5 คน   รายได้ต่อปีต่อแม่บ้าน ปีที ่1-5 =  
19,500 บาท 
 
ตารางที่ 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 

การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

จํานวนสัญญาบริการ 20 20 20 20 20
จํานวนแม่บ้านต่อสัญญา (คน) 5 5 5 5 5
รวมจํานวนแม่บ้าน (คน)/ปี 100 100 100 100 100
อัตราค่าบริการต่อแม่บ้านต่อคน 19,500         19,500         19,500         19,500         19,500         
รายไดค้า่บริการตอ่ปี 1,950,000    1,950,000    1,950,000    1,950,000    1,950,000    
รายไดค้า่บริการงาน JOB (เพ่ิม 5%) 1,200,000    1,260,000    1,323,000    1,389,150    1,458,608    
รายได้รวมต่อวัน -             -             -             -             -             
รายได้ค่าบริการต่อปี 3,150,000    3,210,000    3,273,000    3,339,150    3,408,608    

การประมาณการรายได้ ปีท่ี 1-5

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ค่าเช่าสํานักงาน 180,000       180,000        180,000       180,000       180,000       
ค่าน้ําประปา (เพ่ิม 2%) 12,000         12,240          12,485         12,734         12,989         
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 30,000         31,500          33,075         34,729         36,465         
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 96,000         100,800        105,840       111,132       116,689       
ค่าเส่ือมราคา 362,200       362,200        362,200       362,200       362,200       
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,400          2,400            2,400          2,400           2,400           
เงินเดือน(เพ่ิม 3%) 300,000       309,000        318,270       327,818       337,653       

-              -             -             -             
รวมต้นทุนคงท่ี 982,600       998,140        1,014,270     1,031,013     1,048,396     
รายได้รวม 3,150,000     3,210,000      3,273,000     3,339,150     3,408,608     
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- ต้นทุนคงที่ จะมีรายการค่าใช้จ่ายที่ประมาณการเพ่ิมขึ้น 2% ของค่านํ้าประปา   
เพ่ิมขึ้น 3%ของอัตราเงินเดือนพนักงาน   และเพ่ิมขึ้น 5% ของค่าไฟ ค่าโทรศัพท์   
 
ตารางที่ 5.7 :  แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

 
 

- ต้นทุนการให้บริการอัตราแม่บ้าน จํานวน 5 คน  คิด 12 เดือน/ปีที่ 1 คดิเดือน 
ละ 13,125 บาท, ปีที่ 2  13,375 บาท, ปีที่ 3 13,637 บาท, ปีที่ 4  13,913 บาท, ปีที่ 5  
14,202.5 บาท   

- คํานวณค่าใช้จ่ายดําเนินการอ่ืนๆ เป็นเปอร์เซ็นต์ ของรายรับรวมเพ่ือขยายตลาด 
และรักษาฐานลูกค้า ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 3%, 5%  ส่งเสริมการขาย 5%   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นโยบายการส่งเสริมการขาย
ลูกค้าทําบัตรสมาชิก 40%
คาดว่าลูกค้าจะนําบัตรมาใช้ 30%
ส่วนลดสําหรับสมาชิก 25%
ค่าส่งเสริมการขาย (บัตรสมาชิก) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
รายได้รวม 3,150,000.00 3,210,000.00  3,273,000.00 3,339,150.00 3,408,607.50 
ลูกค้าทําบัตรสมาชิก 1,260,000.00 1,284,000.00  1,309,200.00 1,335,660.00 1,363,443.00 
คาดว่าลูกค้าจะนําบัตรมาใช้ 252,000.00   256,800.00     261,840.00   267,132.00    272,688.60    
จะให้ส่วนลด 63,000.00     64,200.00      65,460.00     66,783.00     68,172.15     
ต้นทุนการให้บริการ 25%

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ต้นทุนการให้บริการ 787,500       802,500        818,250       834,788       852,152       
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 3%,5% 94,500         160,500        163,650       166,958       170,430       
ส่งเสริมการขาย (เพ่ิม 5%) 50,000         52,500          55,125         57,881         60,775         
รวมต้นทุนผันแปร 932,000       1,015,500      1,037,025     1,059,626     1,083,358     
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ตารางที่ 5.8 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

- กําหนดแผนการชําระหน้ีเงินกู้  ระยะเวลา 5 ปี  ดอกเบ้ีย 7 % ต่อปี เพ่ือให้ 
สอดคล้องกับแผนธุรกิจที่ทําข้ึนเพ่ือขยายงานธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี และสามารถชําระเงินกู้ได้
ครบเต็มจํานวนกําไรส่วนเกิน  คือ ยอดรายรับ  หักด้วย  ต้นทุนผันแปร ปีที่1,2 = 2,218,000 , 
2,194,500 ปีที่ 3,4,5 = 2,235,975 ,  2,279,524 ,2,325,250   

- อัตราส่วนของกําไรส่วนเกิน  คือ  กําไรส่วนเกิน  หารด้วย ยอดขาย  ปีที1่ = 0.70    
ปีที่ 2,3,4,5 = 0.68 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรส่วนเกิน 2,218,000     2,194,500      2,235,975     2,279,524     2,325,250     
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.70            0.68             0.68            0.68            0.68            
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,395,487     1,460,027      1,484,679     1,510,275     1,536,854     
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 116,290.58   121,668.92     123,723.25   125,856.27    128,071.15    
จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,876.35       4,055.63        4,124.11       4,195.21       4,269.04       
อัตราดอกเบี้ย 7% ต่อปี
ระยะเวลากู้ 5 ปี
ดอกเบี้ยจ่าย ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5
เงินกู้ 680,000.00   544,000.00     408,000.00   272,000.00    136,000.00    
ชําระเงินกู้เท่ากันทุกปี 136,000.00   136,000.00     136,000.00   136,000.00    136,000.00    
เงินกู้สุทธิ 544,000.00   408,000.00     272,000.00   136,000.00    -             
ดอกเบี้ยจ่าย 49,640.00     39,712.00      29,784.00     19,856.00     9,928.00       
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ตารางที่ 5.9 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

- จากการประมาณการงบกําไรขาดทุนกรณีสถานการณ์ปกติ  จะมีผลกําไรสุทธิ 
ต้ังแต่ปีที่1-2 (948,608  ,  925,318.40) และสูงข้ึนจาการขยายงานตลาด ในปีที่ 3-4-5 
(953,536.96,  982,923.52,  1,013,541.06) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
รายไดร้วม 3,150,000.00 3,210,000.00     3,273,000.00 3,339,150.00 3,408,607.50 
หัก ตน้ทุนผนัแปร 932,000.00    1,015,500.00     1,037,025.00 1,059,626.25 1,083,357.56 
กําไรส่วนเกิน 2,218,000.00 2,194,500.00     2,235,975.00 2,279,523.75 2,325,249.94 
หัก ตน้ทุนคงท่ี 982,600.00    998,140.00       1,014,269.80 1,031,013.35 1,048,395.62 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 1,235,400.00 1,196,360.00     1,221,705.20 1,248,510.40 1,276,854.32 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 49,640.00     39,712.00         29,784.00     19,856.00     9,928.00       
กําไรก่อนหักภาษี 1,185,760.00 1,156,648.00     1,191,921.20 1,228,654.40 1,266,926.32 
หัก ภาษ ี20% 237,152.00    231,329.60       238,384.24    245,730.88    253,385.26    
กําไรสุทธิ 948,608.00    925,318.40       953,536.96    982,923.52    1,013,541.06 
*อัตราภาษเีงินได้ 20.00%
*อัตราเงินปันผล 10.00%

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.10 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

- จากงบแสดงกระแสเงินสด  พบว่า ในช่วงเวลา 5ปี  ในการประกอบธุรกิจ เงินสด 
ปลายงวดเพ่ิมขึ้นมทุกปี  

- คือปีที่1 เพ่ิมขึน้เป็น 1,514,360 บาท ปีที่2 เพ่ิมขึ้นเป็น 2,567,595.20 บาท  ปีที ่
เพ่ิมขึ้นเป็น 3,664,254.96 บาท ปีที่4 เพ่ิมขึ้นเป็น 4,787,771.43 บาท และปีที่5  เพ่ิมขึ้นเป็น  
5,939,274.52  บาท 
 
 
 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรสุทธิ 948,608.00    925,318.40    953,536.96    982,923.52    1,013,541.06 
บวก คา่เส่ือมราคา 362,200.00    362,200.00    362,200.00    362,200.00    362,200.00    
บวก คา่ใช้จ่ายตดัจ่าย 2,400.00       2,400.00       2,400.00       2,400.00       2,400.00       
บวก ดอกเบ้ียจ่าย 49,640.00     39,712.00     29,784.00     19,856.00     9,928.00       
บวก ภาษเีงินไดค้า้งจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 237,152.00    5,822.40-       7,054.64       7,346.64       7,654.38       
บวก เงินปันผลคา้งจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 94,860.80     2,328.96-       2,821.86       2,938.66       3,061.75       
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,694,860.80 1,321,479.04 1,357,797.46 1,377,664.82 1,398,785.19 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
สินทรัพย์รวม 1,811,000.00- -              -              -              -              
คา่ตอ่เตมิโครงเหล็กรถบรรทุก 12,000.00-     -              -              -              -              
กระแสเงินสดจากการลงทุน 1,823,000.00- -              -              -              -              
กระแสเงินสดจากการจัดหา
กู้จากสถาบันการเงิน 680,000.00    -              -              -              -              
หัก ชําระเงินกู้ 136,000.00-    136,000.00-    136,000.00-    136,000.00-    136,000.00-    
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ 49,640.00-     39,712.00-     29,784.00-     19,856.00-     9,928.00-       
หัก เงินปันผล 94,860.80-     92,531.84-     95,353.70-     98,292.35-     101,354.11-    
ทุนหุ้นสามัญ 1,243,000.00 -              -              -              -              
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 1,642,499.20 268,243.84-    261,137.70-    254,148.35-    247,282.11-    
เงินสดสุทธิ 1,514,360.00 1,053,235.20 1,096,659.76 1,123,516.47 1,151,503.09 
บวก เงินสดตน้งวด -              1,514,360.00 2,567,595.20 3,664,254.96 4,787,771.43 
เงินสดปลายงวด 1,514,360.00 2,567,595.20 3,664,254.96 4,787,771.43 5,939,274.52 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.11 : แสดงงบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
         

การงบแสดงฐานะการเงิน  พบว่างบแสดงฐานะการเงิน  ประมาณการจากสถานการณ์
ปกติ  5  ปี ของกิจการ พบว่ามูลค่าของกิจการเพ่ิมขึ้น ทุกปี ในปีที1่  2,972,760 บาทหลังจาก
น้ันเพ่ิมสูงขึ้นในปีที่ 2 เป็นจํานวน 3,661,395  และเป็นจํานวน 4,393,455 บาท ในปีที่3 ในปีที่ 
4 เป็นจํานวน 5,152,371 และจํานวน 5,939,275บาทในปีที่ 5 
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพย์หมุนเวียน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,514,360   2,567,595  3,664,255   4,787,771   5,939,275   
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,514,360   2,567,595  3,664,255   4,787,771   5,939,275   
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,448,800   1,086,600  724,400     362,200     -           
คา่ตกแตง่สุทธิ 9,600        7,200       4,800        2,400        -           
คา่มัดจําสถานท่ี -           -          -           -           -           
รวมสินทรัพย์ 2,972,760   3,661,395  4,393,455   5,152,371   5,939,275   

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ
ภาษเีงินไดค้า้งจ่าย 237,152     231,330    238,384     245,731     253,385     
เงินปันผลคา้งจ่าย 94,861       92,532      95,354       98,292       101,354     
หน้ีสินหมุนเวียน 332,013     323,861    333,738     344,023     354,739     
เงินกู้สุทธิ 544,000     408,000    272,000     136,000     -           
รวมหน้ีสิน 876,013     731,861    605,738     480,023     354,739     
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,243,000   1,243,000  1,243,000   1,243,000   1,243,000   
กําไรสะสม 853,747     1,686,534  2,544,717   3,429,348   4,341,535   
ส่วนของเจ้าของ 2,096,747   2,929,534  3,787,717   4,672,348   5,584,535   
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 2,972,760   3,661,395  4,393,455   5,152,371   5,939,275   

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.12 :  แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

จากข้อมูล พบว่าอัตราส่วนลดที่ใช้ประเมินโครงการ  20% โดยอัตราขั้นตํ่าของธนาคาร
อยู่ที่ 7%  ส่วนอีก 13% คืออัตราความเสี่ยงที่เจ้าของธุรกิจรับรู้  เพ่ือให้เห็นถึงค่าเสียโอกาส  
ดังน้ันการตัดสินใจถ้าลงทุนโครงการไปแล้วน้ัน  แสดงว่าโครงการน้ันประโยชน์มากกว่าเงินที่
ลงทุนไป 

- การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ โดยใช้อัตราคิดลด 20 % 
- มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ = 3,672,791.37  บาท  
- คํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ =  1,749,791.37 บาท 
- อัตราผลตอบแทนของโครงการ IRR  จากปีที่ 0-5 =60% 

 
 

 
 
 

ปีที่ 

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 1,923,000.00-                                     

1  กระแสเงินสดรับ 1,514,360.00                                     

2  กระแสเงินสดรับ 1,053,235.20                                     

3  กระแสเงินสดรับ 1,096,659.76                                     

4  กระแสเงินสดรับ 1,123,516.47                                     

5  กระแสเงินสดรับ* 1,251,503.09                                     

การคาํนวณมลูค่าปัจจุบนัสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 20%

มลูค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ ฿3,672,791.37

หัก มลูค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดจ่าย 1,923,000.00-                                     

มลูค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ฿1,749,791.37

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60%

*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมนุเวียน+เงินมดัจําร้าน

กระแสเงินรับตลอดโครงการ
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การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน

รายการการวิเคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราสว่นเงินทุนหมนุเวยีน (เทา่) 4.56                7.93         10.98       13.92       16.74       

   อตัราสว่นสินทรัพย์คลอ่งตวั (เทา่) 4.56                7.93         10.98       13.92       16.74       

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมนุสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2.17                2.95         4.52         9.22         

   อตัราการหมนุของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.06                0.88         0.74         0.65         0.57         

การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อตัราแหง่หน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา่) 0.42                0.25         0.16         0.10         0.06         

   อตัราสว่นความสามารถในการชาํระดอกเบ้ีย(เทา่) 24.89              30.13       41.02       62.88       128.61    

การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่สินทรัพย์ (ROA) 0.32                0.25         0.22         0.19         0.17         

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่ผูถื้อหุ้น (ROE) 0.45                0.32         0.25         0.21         0.18         

   อตัราสว่นกาํไรสว่นเกนิ (%) 70.41269841 68.36449 68.31577 68.26659 68.217

   อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน (%) 39.22              37.27       37.33       37.39       37.46       

   อตัราสว่นกาํไรสุทธิ (%) 30.11              28.83       29.13       29.44       29.73       

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ

   มลูคา่ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Vaule)

   อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี)

฿1,749,791.37

60%

1.388

ตารางที่ 5.13 :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 
IRR:   เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่าโครงการดังกล่าวเหมาะสมจะลงทุนหรือไม่โดยเทียบกับ 

% ขั้นตอนที่เราอยากได้รับคือ ต้นทุนทั้งหมดที่เราลงทุนไป ถ้าหาก IRR>% ขั้นตํ่าที่เราอยาก
ได้รับ เราจะลงทุนซึ่งในธุรกจิน้ี IRR สูงเน่ืองจาก Margin ในการดําเนินงานค่อนข้างสูง   กําไรดี  
จึงทําให้ IRR สูงเหมาะแก่การลงทุน  จะเห็นว่า IRR  ของโครงการน้ีที่ได้ = 60 %   น่ันหมายถึง
อัตราผลตอบแทนที่จะได้รับของโครงการ ที่ค่อนข้างสูงใช้ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1.338  ปี 
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ตัวอย่างแบบการประเมินพนักงาน 
แบบประเมินผลพนักงานทดลองงาน 

 
เลขประจําตัว วันเริ่มทดลองงาน 

ชื่อ-สกุล วันครบทดลองงาน 
ตําแหน่ง แผนก 

 
หลักเกณฑ์การให้คะแนนประเมินผลทดลองงาน (Rating)  
5=เป็นที่พอใจมา  4=เป็นทีพ่อใจ    3=เป็นตามมาตรฐานที่กําหนด   2 =ยังควรปรับปรุง 1 = ยังไม่
เป็นที่พอใจ 
สถิติการหยุดงาน  ลากิจ..........วัน/ช.ม., ลาป่วย..............วัน/ช.ม., ขาดงาน.............วัน/ช.ม.,  
มาสายคร้ัง 
                                  หัวข้อการประเมิน (Issues) 5 4 3 2 1 
1. การเรียนรู้งาน(Job Learning)      
2. ความรู้และทักษะในงาน (Job Knowledge & Skills)      
3. การปรับตัว (Adaptation)      
4. การปฏิบัติตามระเบียบสถาบัน (Rules Respect)      
5. การสื่อข้อความ (Communication)      
6. ทัศนคติ (Attitude)      
7. การวางแผน/ติดตามงาน (Planning and Following up on work)      
8. การตัดสินใจ/การแก้ปัญหา(Decision Making/ Problem Solving)      
9. ความรับผิดชอบในงาน (Responsibility)      
10.การทํางานร่วมกับผู้อ่ืน (Co-operation with Colleagues)      
                                                   คะแนนแต่ละช่อง (Scores)      
                                                   รวมคะแนน (Total Scores)        
ผลการประเมิน 

 บรรจุเป็นพนักงานประจํา  (Confirmed) 
 ทดลองงานต่อ .............  วัน (Extended ..........  Days) 
 เลิกจ้าง  (Not Confirmed) 

 



62 
 

ผู้จัดการแผนก (Section Manager) 
ลงช่ือ .........................................วันที่  
       (                                  )       

ผู้จัดการกรรมการบริษัท (President) 
ลงช่ือ ......................................วันที่  
      (                              ) 

ผู้จัดการแผนกทรัพยากรบุคคล (Human 
Resource Section Manager) 
ลงช่ือ .........................................วันที่  
รับทราบ 

พนักงาน (Staff) 
ลงช่ือ .......................................วันที่  
รับทราบ 

 
เครื่องมือในการใชเ้ก็บข้อมูล 
- กล้องถ่ายรูป 
- โทรศัพท ์
- สมุดบันทึก 
- เคร่ืองบันทึกเสียง  
- แบบสอบถาม แบบสัมภาษณ ์
 

จํานวนผู้ให้ขอ้มูลการวิจัย  จากลูกค้า 

 
ตารางที่ 2.1 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 
 
 

 
 
 
 

ลําดับ                              ผู้ให้ข้อมูล จํานวน 
1 แบบสอบถามบุคคลทั่วไป 150 ชุด 
2 แบบสอบสัมภาษณ์ - ลูกค้าประเภทบุคคลทั่วไป 5 ชุด 
3 แบบสอบสัมภาษณ์ - ลูกค้าประเภทองค์กร 5 ชุด 
                    รวมจํานวนผู้ให้ข้อมูลทั้งหมด 160 ชุด 

39%

61%

เพศ

ชาย หญิง
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ  
เพศหญิง มีจํานวน 92 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 61.3 รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 58 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 38.7 ตามลําดับ 

 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลลัพธ์ที่ใกล้เคียงกัน  
และผลที่ไมแ่ตกต่างกันมากนัก ดังน้ันข้อมูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อความต้องการใช้บริการ
ความสะอาดในด้านที่พักที่อยู่อาศัย/สถานที่ทํางาน  
 
ตารางที่ 2.2 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 
 
 
 
 
 
 
      

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
อายุ 20-30 ปี มีจํานวน 59 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 39.3 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี มีจํานวน 
46 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 30.7 อันดับที่ 3 คือ อายุ 41-50 ปี มีจํานวน 26 คน หรือเปอร์เซ็น
เท่ากับ 17.3 อันดับที่ 4 คือ อายุ มากกว่า 50 ปี มีจํานวน 10 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 6.7 และ
สุดท้ายคือ อายุ ตํ่ากว่า 20 ปี มีจํานวน 9 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 6.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.3 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 

 
 
 
 
 
 
             

17%

12%

23%

45%

3%
อาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา

พนักงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ/
หน่วยงานภาครัฐ
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย

6%

39%

31%

17%
7%

อายุ

ตํ่ากว่า 20 ปี

20-30 ปี

31-40 ปี

41-50 ปี
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
อาชีพพนักงานบริษัท/หน่วยงานเอกชน มีจํานวน 68 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 45.4 รองลงมา
คือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีจํานวน 34 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 22.6 อันดับที่ 3 คือ อาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา มีจํานวน 26 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 17.3 อันดับที่ 4 คือ อาชีพพนักงาน
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ/หน่วยงานภาครัฐ มีจํานวน 17 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 11.4 และสุดท้าย
คือ อาชีพอ่ืนๆ  มีจํานวน 5 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 3.3 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.4 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวุฒิการศึกษา 

 
 
 
 
 
 
             

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 

วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 94 คน หรือเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 62.6 รองลงมาคอื วุฒิ
การศึกษาระดับตํ่ากว่าปริญญาตรี  มจีํานวน 31 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 20.7 และสดุท้ายคือ 
วุฒิการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี มีจํานวน  25 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 16.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.5 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

 
 
 
 
 
 
          

15%

34%
22%

15%

8% 4%2%
รายได้ต่อเดือน

ตํ่ากว่า 10,000 บาท
10,000-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท
30,001-40,000 บาท
40,001-50,000 บาท
50,001-60,000 บาท
มากกว่า 60,000 บาท

21%

62%

17%

วุฒิการศึกษา
ตํ่ากว่าปริญญาตรี
ปริญญาตรี
สูงกว่าปริญญาตรี
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
รายได้ต่อเดือนที่ 10,000-20,000 บาท มีจํานวน 51 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 34.0 รองลงมาคือ 
รายได้ต่อเดือนที่ 20,001-30,000 บาท  มีจาํนวน 33 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 22.0 อันดับที่ 3 
คือ รายได้ต่อเดือนที่ 30,001-40,000 บาท มีจํานวน 23 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 15.3 อันดับที่ 
4 คือ รายได้ต่อเดือนที่ ตํ่ากว่า 10,000 บาท มีจํานวน 22 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 14.7 อันดับ
ที่ 5 คือ รายได้ต่อเดือนที่ 40,001-50,000 บาท  มีจํานวน 12 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 8.0 
อันดับที่ 6 คือ รายได้ต่อเดือนที่ 50,001-60,000 บาท  มจีํานวน 6 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 4.0  
และสุดท้ายคือ รายได้ต่อเดือนที่ มากกว่า 60,000 บาท มจีํานวน 3 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
3.0 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 2.6 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทที่พักอาศัย 
                  ปัจจุบัน 
 
 
 
 
 
 
 
              

 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็นทาวน์เฮาส์ มีจํานวน 53 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.3 รองลงมา
คือ ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็นบ้านเด่ียว  มีจํานวน 45 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 30.0 
อันดับที่ 3 คือ ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็นแฟลตหรืออาพาร์ทเม้นท์ มีจํานวน 22 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 14.7 อันดับที่ 4 คือ ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็นอาคารพาณิชย์หรือตึกแถว 
มีจํานวน 15 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 10.0 อันดับที่ 5 คอื ประเภทที่พักอาศัยปัจจุบันเป็น
คอนโดมิเนียม/อาคารชุด  มีจํานวน 11 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 7.3  และสุดท้ายคือ ประเภทที่
พักอาศัยปัจจุบันเป็นสหกรณ์เคหสถาน มจีํานวน 4 คน หรือเปอร์เซ็นเทา่กับ 2.7 ตามลําดับ 

 
 

30%

10%
35%

15%
7%3%

ประเภทท่ีพักอาศัยปัจจุบัน
บ้านเด่ียว
อาคารพาณิชย์หรือตึกแถว
ทาวน์เฮาส์
แฟลตหรืออาพาร์ทเม้นท์
คอนโดมิเนียม/อาคารชุด
สหกรณ์เคหสถาน



66 
 

ตารางที่ 2.7 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนห้องนอน 
 
 
 
 
 

 
 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
มีห้องนอนจํานวน 2 ห้องนอน มีจํานวน 58 คน หรือเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 38.7 รองลงมาคอื มี
ห้องนอนจํานวน 3 ห้องนอน  มีจํานวน 47 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 31.3  อันดับที่ 3 คือ มี
ห้องนอนจํานวน 1 ห้องนอน มีจํานวน 29 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 19.3 และสุดท้ายคอื มี
ห้องนอนมากกว่า 3 ห้องนอน มีจํานวน 16 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.8 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนผู้ที่พักอาศัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 

มีจํานวนผู้ที่พักอาศัย 2-3 คน มีจํานวน 66 คน หรือเปอรเ์ซ็นเท่ากับ 44.0 รองลงมาคอื มีจํานวน
ผู้ที่พักอาศัย 4-5 คน มีจํานวน 39 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 26.0  อันดับที่ 3 คือ พักอาศัยอยู่
คนเดียว มีจํานวน 35 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 23.3 และสุดท้ายคือ มีจาํนวนผู้ที่พักอาศัย
มากกว่า 5 คน มีจํานวน 10 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 6.7 ตามลําดับ 
 
 

19%

39%

31%

11%
จํานวนห้องนอน

1 ห้องนอน
2 ห้องนอน
3 ห้องนอน

23%

44%

26%

7%

จํานวนผู้ท่ีพักอาศัย

อยู่คนเดียว
2-3 คน
4-5 คน
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2.5.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับประสบการณ์การใช้บริการทําความสะอาด 
 
ตารางที่ 2.9 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผู้ทาํความสะอาดท่ีพัก  
                  อาศัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 

ทําความสะอาดที่พักอาศัยด้วยตนเอง  มีจํานวน 76 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 50.7 รองลงมาคือ 
มีบุคคลในครอบครัวทําความสะอาดที่พักอาศัย มีจํานวน 43 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 28.7  
และสุดท้ายคือ ไม่ได้ทําความสะอาดที่พักอาศัย  มจีํานวน 31 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 20.6 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.10 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความบ่อยในการผู้ทํา  
                    ความสะอาดที่พักอาศัย 

 
 
 
 
 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 
ทําความสะอาดทุกวัน มีจํานวน 62 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 41.3 รองลงมาคือ ทําความสะอาด
สัปดาห์ละครั้ง มีจํานวน 41 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 27.3  อันดับที่ 3 คือ ทําความสะอาด 2 

51%

20%

29%

ผู้ทําความสะอาดท่ีพักอาศัย

ทําเอง

ไม่ได้ทํา

บุคคลในครอบครัวทํา

41%

18%

14%

27%

ความบ่อยในการผู้ทําความสะอาดท่ีพักอาศัย

ทุกวัน

2 วันคร้ัง

3 วันคร้ัง

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง
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80%

20%

ประเภทแม่บ้านท่ีใช้บริการ

ไม่พักอาศัยอยู่กับคุณ

พักอาศัยร่วมอยู่กับคุณ

วันคร้ัง มีจํานวน 27 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 18.0 และสดุท้ายคือ ทําความสะอาด 3 วันคร้ัง มี
จํานวน 20 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 13.4 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.11 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยใช้บริการทํา 
                   ความสะอาดที่พักอาศัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 

ไม่เคยใช้บริการทําความสะอาดที่พักอาศัย มีจํานวน 100 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 66.7 และ
สุดท้ายคือ เคยใช้บริการทําความสะอาดที่พักอาศัย มีจํานวน 50 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 33.4 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.12 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทแม่บ้านที่ใช้ 
                    บริการ 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.11 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่

เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ ใช้บริการ
ประเภทแม่บ้านที่ไม่พักอาศัยอยู่ด้วย  มีจํานวน 40 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 26.3 และสุดท้าย

33%

67%

การเคยใช้บริการทําความสะอาดท่ีพักอาศัย

ใช้ ไม่ใช้
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คือ ใช้บริการประเภทแม่บ้านที่พักอาศัยอยู่ด้วย  มีจํานวน 10 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 6.7 
ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 2.13 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนการจ้างทําความ 

                  สะอาด 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.13 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่

เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีจํานวน
การจ้างทําความสะอาด 4 ครัง้ต่อเดือน มีจํานวน 17 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 11.3 รองลงมาคือ 
จํานวนการจ้างทําความสะอาด 1 ครั้งต่อเดือน  มีจํานวน 15 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.0 
อันดับที่ 3 คือ จํานวนการจ้างทําความสะอาด 3 ครั้งต่อเดือน มีจํานวน 7 คน หรือเปอร์เซ็น
เท่ากับ 4.7 อันดับที่ 4 คือ จาํนวนการจ้างทําความสะอาด 4 ครั้งต่อเดือน  มีจํานวน 6 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 4.0  และสดุท้ายคือ จํานวนการจ้างทําความสะอาดมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน มี
จํานวน 5 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 3.3 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 2.14 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรูปแบบการจ้างบริการทํา 
                   ความสะอาด 

 
 
 
 
 
 

30%

12%
14%

34%

10%

จํานวนการจ้างทําความสะอาด

1 ครั้ง
2 ครั้ง
3 ครั้ง
4 ครั้ง
มากกว่า 4 ครั้ง
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68%

26%

รูปแบบการจ้างบริการทําความสะอาด

รายช่ัวโมง

รายวัน
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.14 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่
เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีการจ้าง
บริการทําความสะอาดแบบรายวัน มีจํานวน 34 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 22.6 รองลงมาคือ มี
การจ้างบริการทําความสะอาดแบบรายเดือน  มีจํานวน 13 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 8.7 และ
สุดท้ายคือ มีการจ้างบริการทําความสะอาดแบบรายช่ัวโมง มีจํานวน 3 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
2.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.15 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนเวลาในการทํา 
                   ความสะอาดที่พักอาศัย 
 
 
 
 
 
 
             

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.15 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่

เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีจํานวน
เวลาในการทําความสะอาดที่พักอาศัย 4 ช่ัวโมง มีจํานวน 22 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 14.7 
รองลงมาคือ มีจํานวนเวลาในการทําความสะอาดที่พักอาศัย มากกว่า 4 ช่ัวโมง  มีจํานวน 14 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 9.3 อันดับที่ 3 คือ มีจาํนวนเวลาในการทําความสะอาดที่พักอาศัย 3 ช่ัวโมง 
มีจํานวน 11 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 7.3 อันดับที่ 4 คือ มีจํานวนเวลาในการทําความสะอาดที่
พักอาศัย 2 ช่ัวโมง มีจํานวน 2 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 1.3และสุดท้ายคอื มีจํานวนเวลาในการ
ทําความสะอาดที่พักอาศัย 1 ช่ัวโมง มีจํานวน 1 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 0.7 ตามลําดับ 
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44%

28%

จํานวนเวลาในการทําความสะอาดท่ีพักอาศยั
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2 ชม.
3 ชม.
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ตารางที่ 2.16 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาค่าบริการทําความ 
                   สะอาดต่อคร้ัง 
 
 
  
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.16 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่

เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีราคา
ค่าบริการทําความสะอาดต่อครั้งที่ 400 -600 บาท มีจํานวน 24 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 16.0 
รองลงมาคือ มีราคาค่าบริการทําความสะอาดต่อครั้งที่ 600 -800 บาท มีจํานวน 13 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 8.7 อันดับที ่3 มีราคาค่าบริการทําความสะอาดต่อครั้งที่ 200 -400 บาท มี
จํานวน 7 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 4.6 อันดับที่ 4 คือ มีราคาค่าบริการทําความสะอาดต่อครั้งที่ 
1,000 บาท ขึน้ไป มีจํานวน 5 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 3.3  และสุดท้ายคือ มีราคาค่าบริการทํา
ความสะอาดต่อคร้ังที่ 800 – 1,000 บาท มจีํานวน 1 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 0.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.17 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวิธีการจ่ายเงินค่าบริการ 
                    ทําความสะอาด 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.17 พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 50 คนที่

เคยใช้บริการทาํความสะอาดท่ีพักอาศัยน้ัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีวิธีการ

78%

16%
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วิธีการจ่ายเงินค่าบริการทําความสะอาด

เงินสด

โอนบัญชีธนาคาร

บัตรเครดิต
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ราคาค่าบริการทําความสะอาดตอ่ครั้ง
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24%

20%
23%

24%

9%

ความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นครั้งคราวโดยไม่ต้องจ้าง
ประจําหรือมีสัญญารายเดือน

ไม่สนใจ
น้อย
ปานกลาง
มาก

จ่ายเงินค่าบริการทําความสะอาดด้วยเงินสด มีจํานวน 39 คน หรือเปอรเ์ซ็นหเท่ากับ 26.0 
รองลงมาคือ มีวิธีการจ่ายเงินค่าบริการทําความสะอาดด้วยโอนบัญชีธนาคาร  มีจํานวน 8 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 5.3 และสุดท้ายคือ มวิีธีการจ่ายเงินค่าบริการทําความสะอาดด้วยบัตร
เครดิต มีจํานวน 3 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 2.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2.18 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสนใจใช้บริการทํา 
                   ความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสัญญารายเดือน 
 
 
 
 
 
 
  

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มี
ความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสญัญาราย
เดือนมาก มีจํานวน 37 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 24.6 รองลงมาคือ ไม่มีความสนใจใช้บรกิารทํา
ความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสัญญารายเดือน มีจํานวน 36 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 24.0 อันดับที่ 3 มีความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราว
โดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสญัญารายเดือนปานกลาง มีจํานวน 34 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
22.7 อันดับที่ 4 คือ มีความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้าง
ประจําหรือมีสญัญารายเดือนน้อย มีจํานวน 30 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 20.0 และสดุท้ายคือ มี
ความสนใจใช้บริการทําความสะอาดแบบเป็นคร้ังคราวโดยไม่ต้องจ้างประจําหรือมีสญัญาราย
เดือนมากที่สุด มีจํานวน 13 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 8.7 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 2.19 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคาดหวังสิ่งใดใน 
                   การใช้บริการทําความสะอาด 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.19 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 

มีความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาดว่าทํางานได้สะอาด เรียบร้อย  มจีาํนวน 
107 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 29.4 รองลงมาคือ ความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความ
สะอาดว่าสะดวก สบาย รวดเร็ว  มีจํานวน 85 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 23.4 อันดับที่ 3 ความ
คาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาดว่าทํางานเสร็จตามเวลาที่กําหนด มีจํานวน 70 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 19.2 อันดับที่ 4 ความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาดว่ามี
เคร่ืองมือทําความสะอาดมาพร้อม มีจํานวน 58 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 19.  และสดุท้ายคือ 
ความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บริการทําความสะอาดว่าสามารถให้ช่วยทางานบ้าน หรืองานทา
ความสะอาดอ่ืนๆได้ เช่น ล้างจาน ซัก รีด  มีจํานวน  44 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 12.1 
ตามลําดับ 
 
2.5.3 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษทับริการทําความ
สะอาด 
 
 
 
 
 
 
 

24%

29%19%

16%
12%

ความคาดหวังสิ่งใดในการใช้บรกิารทําความสะอาด
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ทางานเสร็จตามเวลาที่กาหนด

มีเคร่ืองมือทาความสะอาดมาพร้อม
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P s   และมีการกําหนดค่าตัวแปรต้น
ตามผลข้อมูลจากตารางที่ 2.27 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม  โดยมีตัว
แปรต้น คือ    

   

             
 
ผลการวิเคราะห์เปน็ดังต่อไปนี ้
 
ตารางที่ 2.27 : Variables in the Equation Variables in the Equation 
 

Step 1* B S.E. Wald 
d
f 

Sig. 
Exp(B
) 

Product -.063 .201 .034 1 .753 -.039 
Price -.399 .215 -.013 1 .065 -.250 
Place .029 .203 .083 1 .888 .018 
Promotion .260 .232 .111 1 .264 .158 
People .334 .249 .154 1 .182 .207 

PhysicalEvidence .320 .276 .129 1 .249 .200 
Process -.338 .253 .034 1 .182 -.205 
* Variable(s) entered on step 1: Product, Price, Place, Promotion, People, 
Physical Process, and Service Quality 

 
จากตารางที่ 2.27   Variables in the Equation แสดงค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้ 

และค่าสถิติที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก เพ่ือทํานายปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาด ตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ คือ 

สมมติฐานที ่1: ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทํา
ความสะอาด  พบว่า จากส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)หรือ 7P s ซึ่งประกอบไป
ด้วยปัจจัย ได้แก่ (1.) ผลิตภัณฑ์ (Product), (2.) ราคา (Price), (3.) การจัดจําหน่าย (Place 
หรือ Distribution), (4.) การส่งเสริมการตลาด (Promotion), (5.) บุคลากร (People), 
(6.)ลักษณะทางกายภาย (Physical Evidence) และ (7.) ระบบการให้บริการ (Process) และ
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จากการวิเคราะห์ในการพยากรณ์ยึดค่าความน่าจะเป็นที่ ≥0.05 ซึ่งไม่มปัีจจัยใดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัทบริการทําความสะอาด  
 
บทสรุปผูบ้ริหาร 

บริษัท ที.อาร์ เซอร์วิส จํากัด (T.R. Service)  ก่อต้ังข้ึนเมื่อวันที่ 4 กุมภาพันธ์ 2547 ต้ังอยู่ที่ 
221,223 ซอยรามคําแหง 68 ถนนรามคําแหง  แขวงหัวหมาก  เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครฯ  เป็น
บริษัทที่จัดส่งพนักงานทําความสะอาดทั้งภาครัฐและภาคเอกชน ที่ให้บรกิารทําความสะอาดครบวงจร  
สรรหาบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ  และจัดฝึกอบรมบุคลากรอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้ได้งานที่มีคุณภาพ
และได้มาตรฐาน  โดยทั้งน้ีได้มองเห็นช่องทางและโอกาสในการสร้างมูลค่างานที่มีอยู่และต่อยอด
ธุรกิจคือ การเพ่ิมฐานลูกค้าให้มากเพ่ิมในระยะเวลา 1 ปี  และการลดต้นทุนในการบรกิาร 
           ตลาดธุรกิจการให้บริการทําความสะอาดในปัจจุบันพบว่าลูกค้าส่วนมากสนใจเลือกใช้บริการ
ทําความสะอาดผ่านบริษัท ทีม่ีมาตรฐานการบริการ และเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจ จะสรรหา
พนักงานที่มีความรู้ ความสามารถ โดยเฉพาะมีประสบการณ์ในงานด้านงานบริการมาร่วมงาน เพ่ือให้
สามารถทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และลดค่าใช้จ่ายในการอบรม  นอกจากน้ีจะอาศัย
ความสัมพันธ์ที่มีกับลูกค้ารายเก่า และรายใหม่ จัดโปรโมชันพิเศษและบัตรสมาชิกจากการใช้บริการ
ให้ลูกค้า  เพ่ือให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน  
 ด้านการบริการ จะมุ่งเน้นคณุภาพการบริการที่มีความเป็นมาตรฐาน ISO  และนําเทคโนโลยี 
รวมถึงเทคนิคใหม่ ๆ มาประยุกต์ใช้ในการบริการ โดยคาดว่าใน 1 ปี จะมีฐานลูกค้าทีเ่พ่ิมขึ้นและมี
อัตราการจ้างแม่บ้านต่อสัญญา ปีที่1-5 เท่ากับ 5 คน  ในส่วนของกลยุทธ์การตลาด จะเน้นสร้างความ
แตกต่างเป็นผู้นําด้านเทคโนโลยี อุปกรณ์ เครื่องมือทําความสะอาด   พัฒนาศักยภาพแม่บ้าน  
พนักงานขาย  และตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักแก่ผู้ใช้บริการ 
            เมื่อพิจารณาจากการทําแผนธุรกจิแล้ว  ธุรกจิบริการทําควาสะอาดยังคงเติบโตในตลาดได้   
ทางด้านความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือขยายธุรกิจของบริษัท  พบว่ามีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยใช้
งบลงทุนประมาณ  1,923,000 บาท และมคี่า NPV เท่ากับ 1,749,791.37 บาท IRR เท่ากับ 60 % 
และระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 1.388  ปี  จากโครงการดังกล่าวเหมาะแก่การลงทุน 
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