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บทคัดยอ 

 

 โครงการน้ีเปนโครงการประเภทบริการ สามหนุมซักรีด มีความสอดคลองกับวัตถุประสงค

ของโครงการดังน้ี  1.  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 2. เพื่อใหนักศึกษาเกิด

ความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติงานกันเปนทีม 3. เพื่อใหนักศึกษาไดมีอาชีพเสริม 

มีวิธีการดําเนินการ 3 ขั้นตอนคือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นที่ 2. ขั้นดําเนินการและขั้นที่ 3. ขั้น

ประเมินผลจากผลการดําเนินงาน สรุปดังน้ี 

วันเวลาและสถานที่ดําเนินโครงการคือเร่ิมดําเนินโครงการต้ังแตวันที่ 11 มิ.ย. 2562 ถึง 21 

ก.พ. 2563 สถานที่ดําเนินโครงการคือ ณ 99/54 ถ.เทพารักษ ต.บางปลา อ.บางพลี สมุทรปราการ 

10270 ผลการดําเนินการดานงบประมาณมีเงินลงทุน 7,600บาทไดกําไรทั้งสิ้น 9,600 บาท  

แบงกําไรใหสมาชิกในกลุม 3 คนเทาๆกันคนละ 3,200 บาทสมาชิก 

ประโยชนที่ไดรับจากาการดําเนินโครงการ 1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการ

เรียนรูของวิชาโครงการ 2. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากหารทํางาน

กันเปนทีม 3. ไดมีธุรกิจสวนตัวและรายไดเปนของตัวเอง 

 



ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการปฏิบัติงานโครงการคือ 1.  สมาชิกในกลุมขาดความ

รับผิดชอบตอการทํางาน 2.  การใชอุปกรณตาง ๆ ยังไมชํานาญ 

ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทบริการซักรีด 1.  สมาชิกทุกคนตอง

ทํางานกันเปนทีม เมื่อสมาชิกขาดความรับผิดชอบ ประธานจะตองบอกตักเตือนใหปฏิบัติงานที่

ไดรับมอบหมายใหสําเร็จ 2.  ควรมีการหาความรูขอมูลตาง ๆ หรือสอบถามขอมูลจากผูเชี่ยวชาญ

ในการคํานวณการใชวัสดุ และตองพยายามเรียนรูในขั้นตอนการทํางานและนํามาปรับใชเพื่อพัฒนา

ฝมือในการดําเนินโครงการตอไป 

จากแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการใหบริการ กลุม สามหนุมซักรีดพบวาความ

พึงพอใจในการใหบริการจากตารางที่ 4.3 การตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของผูบริโภค 

โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (x= 3.77SD. = 0.57)  

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี ดานบริการ ผูบริโภคมีการตัดสินใจโดยรวม อยูในระดับ

มาก (x= 4.07 ,SD. = 0.59) รองลงมา คือดานดานชองทางจําหนาย/สถานที่ อยูในระดับมาก (x= 

3.75 ,SD. = 0.73) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอ  ดานการสงเสริมการตลาด  (x= 3.61 ,SD. = 

0.80) 

ดานบริการ โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 4.07 ,SD. = 0.88) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 1 ความสะอาดในการซักเสื้อผา   (x= 4.35 ,SD. = 0.79) รองลงมา คือขอที่ 

32.ความเรียบในการรีด อยูในระดับมาก (x= 4.31 ,SD. = 0.68) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   

4.ใชเคมีภัณฑที่ดีมีคุณภาพ  (x= 3.81 ,SD. = 0.98) 

ดานราคา โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.66 ,SD. = 0.63) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 1.รูปแบบการคิดคาบริการตอชิ้น  (x= 4.24 ,SD. = 0.88) รองลงมา คือขอที่ 

7.ราคาตํ่ากวาคูแขง อยูในระดับมาก (x= 3.89 ,SD. = 0.92) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   3.

รูปแบบการคิดคาบริการตอนาหนัก  (x= 2.84 ,SD. = 1.22) 

ดานชองทางจําหนาย/สถานท่ี โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.75 ,SD. = 0.73) เมื่อ

พิจารณารายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 4.ความสะดวกในการเดินทาง/ที่จอดรถ  (x= 4.01 

,SD. = 1.09) รองลงมา คือขอที่ 1.มีบริการรับ-สง อยูในระดับมาก (x= 3.88 ,SD. = 0.94) และขอที่

มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   3.จัดรานเปนระเบียบ สวยงาม และสะอาด  (x= 3.68 ,SD. = 0.91) 



ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.61 ,SD. = 0.80) เมื่อพิจารณา

รายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 3.ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.09) 

รองลงมา คือขอที่ 3 .ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.03) และขอที่มีคาเฉลี่ย

ตํ่าสุด คือขอท่ี   4. ซัก/รีด ครบ 60 ชิ้น ฟรีซักผาเช็ดตัว 1 ผืน  (x= 3.31 ,SD. = 1.10) 

 

 

 



 

บทที่ 1 

บทนํา 

หลักการและเหตุผล 

จากสภาพเศษฐกิจและสังคมในปจจุบัน มีผลใหชีวิตความเปนอยู ลักษณะครอบครัวและ

การดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม เวลาสวนใหญผูบริโภคจะใชไปกับการทํางาน

นอกบานเพื่อหารายไดใสเลี้ยงครอบครัวและพัฒนาคุณภาพชีวิตใหดีขึ้น แมแตบานซึ่งเคยมีหนาที่

รับผิดชอบงาบานโดยตรงก็มีเวลานอยลง เน่ืองจากตองออกไปทํางานนอกบานเชนเดียวกับ พอบาน

ดังน้ันเมือสิ่งอํานวยความสะดวกหรือบริการที่จะชวยแบงภาระ โดยเฉพาะงานบานจึงไดรับความ

นิยมมาตลอด 

เสื่อผาปจจัยหลักในการดําเนินชีวิตประจําของมนุษย แมแตเด็ที่เพิงคลอดออกมายังตองใส

เสื้อผาเพื่อหอหุมรางกายและใหความอบอุน จึงถือวาเสือผาเปนสิ่งที่จําเปนมากตอทุกคนกิจกรรม

หลักๆ ของแมบานสวนใหญก็คงหนีไมพนการซักรีดผา ซึ่งเปนกิจกรรมที่นาเบื่อมากแตตองทํา

เพราะเดียวจะไมมีเสื้อผาใส วิธีการซักรีดการซักผาแตกตางกันออกไป บางคนบอกวาซักมือแลว

สะอาดดี แตบางตนไมมีเวลาพอที่จะมาน่ังซักมือดวยเคร่ืองซักผาชวยทําใหประหยัดเวลาและยังชวย

ประหยัดแรงอีกดวย 

 ปจจัยดังกลาวทําใหธุรกิจการเกิดขึ้นหลายรูปแบบ ซึ่งธุระกิจประเภทหน่ึงที่มีการขยายตัว

อยางรวดเร็วคือ ธุรกิจ “ซักอบรีด” ธุรกิจน้ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีเวลา

นอยและตองการความสะดวกเร็ว ขณะเดียวกันตองการความสะอาดและทะนุถนอมเสื้อผาที่ใชใน

งานออกงานสังคม โดยเฉพาะชุดสูทและชุดราตรี ทําใหธุรกิจบริการซักรีด มีลักษณะการใหบริการ 

2 รูปแบบใหญ ๆ คือ บริการซักรีดสําหรับเสื้อผาทั่วไปที่ใชอุปกรณเคร่ืองมือทั่ว ๆ ไปในการซักรีด

เสื้อผา เชน ผงซักฟอก เตารีด เปนตน อีกบริการหน่ึงเปนการบริการแหง สําหรับเสื้อผาที่มี

คุณสมบัติพิเศษไมสามารถซักรีดแบบวิธีธรรมดาได เพราะจะสงใหเน้ือผาเสียรูปทรงได จึง

จําเปนตองใชอุปกรณเคร่ืองมือพิเศษ เชน นํ้ายาซักแหง เคร่ืองอบไอนํ้า เปนตน ซักรีด ซึ่งลูกคาตอง

นําเสื้อผามาซักที่ราน และประเภทรับเสื้อผาซักและสงเสื้อผาที่ซักแลวถึงบานพักของผูบริโภค

ตลอดจนประเภทใหบริการเคร่ืองซักผาแบบหยอดเหรีญ โดยบริการการตนเอง ซึ่งแตประเภทจะมี

ลักษณะการใหบริการและคิดอัตราคาบริการที่แตกตางกัน จึงทําใหในกลุมมีความสนใจที่จะศึกษา

ถึงปจจัยสําคัญที่ผูบริโภคพิจารณาในการเลือกใชบริการซักรีด เพื่อนํามาประยุกตใชเปนแนวทางใน

การดําเนินธุรกิจซักรีด ใหมีคุณลักษณะตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 
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วัตถุประสงค 

 1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

 2. เพื่อนสรางอาชีพและรายไดระหวางกันศึกษา 

 3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติติงานเปนทีม 

 4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการบริการ 

 

เปาหมายของโครงการ 

 1. ผูที่วางงานและตองการเปนเจาของธุรกิจ 

 2. บุคคลที่สนใจประกอบอาชีพธุรกิจซักรีด ในเขตชุมชนหมูบานจัดสรร 

 3. ผูที่เขาบรมหลักสูตร ธุรกิจซักรีด 

 

การติดตามผล และประเมินโครงการ 

 1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

 2. แบบสอบถามแสดงพึงพอใจลูกคา 

 3. รายงานสรปผลการดําเนินการ และงบประมาณ 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

 2. สามารถสรางประสบการณในธุรกิจการขายและบริการเพิ่มรายไดระหวางศึกษา 

 3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีความรวมมือจากการทํางานเปนทีมและสามารถ

แกปญหาเฉพาะหนาได 



 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 โครงการ สามหนุมซักรีด  เปนโครงการประเภทบริการทางขณะผูจัดทําแนวคิดทฤษฎีและ

วิจัยที่เกี่ยวของตางๆ เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการดังน้ี 

1. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวคุณภาพการบริการ 

2. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

3. แนวคิดทฤษฎีสวนประกอบสมทางการตลาด 7P’s 

4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการใหบริการ 

 ความหมายของการบริการ มีผูใหความหมาย และคําจํากัดความของคําวาบริการไว

หลายความหมาย ดังน้ี  

วีระพงษ  เฉลิมจิระรัตน (2553) ไดกลาววา บริการ หมายถึง สิ่งที่ไมมีตัวตน จับตองไมได 

และเปนสิ่งที่ไมถาวร เปนสิ่งที่เสื่อมสลายไปอยางรวดเร็ว บริการเกิดขึ้นจากการปฏิบัติของผู

ใหบริการ โดยสงมอบการบริการน้ันไปยังผูรับบริการ หรือลูกคา เพื่อใชบริการน้ัน ๆ โดยทันทีหรือ

ภายใน ระยะเวลาเกือบจะทันทีที่มีการใหบริการ  

อดุลยจาตุรงคกุล (2550) ไดกลาววา บริการ หมายถึง ปฏิกิริยาหรือการกระทําที่ฝายหน่ึง 

เสนอใหกับฝายหน่ึง โดยเปนสิ่งจับตองไมไดและไมทําใหเกิดมีความเปนเจาของแกบุคคลใดบุคคล 

หน่ึง  

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552) ไดกลาววา การบริการ หมายถึง กระบวนการสงมอบสินคา

ที่ ไมมีตัวตน (Intangible goods) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดยสินคาที่ไมมีตัวตนน้ันจะตอง

สามารถ ตอบสนองความตองการของการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได  

วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2550) ไดกลาววา การบริการ คือ การปฏิบัติที่ฝายหน่ึงเสนอให

อีก ฝายหน่ึง โดยสิ่งที่เสนอใหน้ันเปนการกระทํา หรือการปฏิบัติการ ซึ่งผูรับบริการไมสามารถ

นําไป ครอบครองได  

Kotler (2010) ไดกลาววา การบริการ หมายถึง ปฏิบัติการใด ๆ ที่บุคคลกลุมหน่ึงสามารถ 

นําเสนอใหอีกกลุมบุคคลหน่ึง ซึ่งไมสามารถจับตองไดไมไดสงผลถึงความเปนเจาของสิ่งใด โดยมี 

เปาหมาย และความต้ังใจในการสงมอบบริการน้ัน ทั้งน้ีการกระทําดังกลาวอาจจะรวมหรือไม

รวมอยู กับสินคาที่มีตัวตนก็ได  
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กลาวโดยสรุป การบริการ หมายถึง การแสดงออกทางการกระทําที่ฝายหน่ึงนําเสนอใหกับ 

อีกฝายหน่ึง โดยกระบวนการดังกลาวอาจจะเกี่ยวของกับสินคาที่มีสามารถจับตองได หรือไม

สามารถ จับตองไดเพื่อเปนการตอบสนองความตองการของผูรับบริการ จนนําไปสูความพึงพอใจ

สูงสุดตาม ความคาดหวัง หรือมากกวาความคาดหวัง 

ลักษณะการบริการ การบริการมีลักษณะที่สําคัญ 4 ประการดังน้ี(Kotler & Armstrong, 

2008)  

1. ไมมีตัวตน ไมสามารถจับตองได(Intangibility) หมายความวา บริการไมสามารถ 

มองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะมีการซื้อ  

2. ไมแนนอน มีความหลากหลาย (Variability) หมายความวา คุณภาพของบริการไม 

แนนอนขึ้นอยูกับวาผูขายบริการเปนใคร จะใหบริการเมื่อใด ที่ไหน และอยางไร  

3. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) กลาวคือ การบริโภคบริการจะ 

เกิดขึ้นพรอม ๆ กัน ดังน้ัน ผูใหบริการรายหน่ึงสามารถใหบริการลูกคาไดเพียงหน่ึงเดียวใน

ชวงเวลาใด เวลาหน่ึงเทาน้ัน ไมเพียงเทาน้ีผูใหบริการแตละคนจะมีลักษณะเฉพาะตัวที่ไมสามารถ

ใหคนอ่ืน ใหบริการแทนไดเพราะตองผลิต และบริโภคในเวลาเดียวกัน สงผลใหการบริการมี

ขอจํากัดในเร่ือง ของเวลา  

4. ไมสามารถเก็บไวได(Perishability) บริการไมสามารถผลิตเก็บเอาไวไดถาความ ตองการ

มีสม่ําเสมอการใหบริการก็จะไมมีปญหา แตถาลักษณะความตองการมีไมแนนอน จะทําให เกิด

ปญหาคือบริการไมทัน หรือในบางกรณีก็ไมมีลูกคามาใชบริการ 

ความหมายของคุณภาพบริการ เน่ืองจากการบริการเปนงานที่ไมสามารถจับตองไดจึงเปน

การยากที่จะทําการประเมิน คุณภาพของการบริการ แตนักวิชาการหลาย ๆ ทานไดใหคํานิยามและ

แนวทางในการประเมิน คุณภาพของการบริการไวนาสนใจ ดังน้ี  

Douglas (2007) ไดกลาวไววา คุณภาพการใหบริการ (Service quality) หมายถึง ทัศนคติ ที่

เกิดขึ้นในระยะยาวเกี่ยวกับการประเมินผลการปฏิบัติงานทั้งหมด  

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552) ไดกลาววา บริการที่ยอดเยี่ยมตรงกับความตองการ 

หมายถึง สิ่งที่ลูกคาตองการหรือหวังไวไดรับการตอบสนอง สวนบริการที่เกินความตองการของ

ลูกคา หมายถึง บริการที่ลูกคาไดรับดีกวาที่หวังไว ทําใหเกิดความรูสึกประทับใจ 

Etzel (2014) กลาววาการจัดการคุณภาพการบริการขององคกรน้ันควรจะคํานึงถึง  

1. การต้ังความคาดหวังของผูบริโภค  

2. ควรวัดระดับความคาดหวังจากกลุมลูกคาเปาหมาย  

3. พยายามรักษาคุณภาพการบริการใหเหนือกวาระดับความคาดหวังของผูบริโภค  

กลาวโดยสรุป คุณภาพการบริการ หมายถึง การสงมอบบริการที่มีคุณภาพ เปนหนทางหน่ึง

ที่ ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จทามกลางการแขงขัน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อธุรกิจที่ใหบริการมี
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รูปแบบ การใหบริการที่คลายคลึงกันและต้ังอยูในบริเวณเดียวกัน ดังน้ันการเนนคุณภาพการบริการ

จึงเปนวิธีที่ จะสรางความแตกตางใหองคกรไดและความแตกตางน้ีจะนํามาซึ่งการเพิ่มพูนของ

ผูบริโภค ลักษณะของการบริการ การบริการมีลักษณะที่สําคัญ 4 ประการซึ่งมีผลตอการออกแบบ

การดําเนินงานทางการตลาด ดังตอไปน้ี(Kotler, 2010)  

1. ไมสามารถจับตองได(Intangibility) การบริการไมสามารถมองเห็นหรือรูสึกไดกอนการ 

ซื้อและไมสามารถคาดเดาผลที่จะเกิดขึ้นไดดังน้ันเพื่อลดความเสี่ยงผูซื้อจะมองหาสัญญาณที่บง

บอก ถึงคุณภาพของการบริการโดยจะพิจารณาจากสถานที่ ตัวบุคคล เคร่ืองมืออุปกรณที่ใชในการ 

ติดตอสื่อสาร และราคา ดังน้ันผูใหบริการจะตองสรางสิ่งเหลาน้ีขึ้นมาเพื่อเปนหลักประกันใหกับผู

ซื้อ  

2. ไมสามารถแบงแยกได(Inseparability) การใหบริการเปนการผลิตและการบริโภคใน 

ขณะเดียวกันน่ันคือไมมีตัวสินคาที่สามารถเก็บรักษาทําการจําหนายและบริโภคทีหลังไดผู

ใหบริการ หน่ึงรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะน้ันไดเพียงหน่ึงรายทําใหเกิดปญหาเร่ือง

ขอจํากัดดานเวลาขึ้น ซึ่งกลยุทธที่จะแกปญหาดังกลาวน้ันผูใหบริการอาจทําการขยายกลุม

ผูใชบริการใหมีขนาดใหญขึ้นและ กําหนดมาตรฐานเวลาการใหบริการใหรวดเร็วซึ่งจะทําให

สามารถบริการลูกคาไดมากขึ้น  

3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของการใหบริการมีความไมแนนอนสูงขึ้นอยูกับหลาย 

ปจจัย เชน ตัวผูใหบริการ ชวงเวลาที่ใหบริการ สถานที่ที่ใหบริการ ดังน้ันธุรกิจที่เปนผูใหบริการจึง 

จําเปนตองควบคุมคุณภาพของการบริการ ซึ่งสามารถทําได 3 ขั้นตอน ดังน้ี  

3.1 การคัดเลือก และการอบรมการใหบริการแกพนักงาน  

3.2 กําหนดขั้นตอนในการใหบริการเพื่อใหเปนมาตรฐานเดียวกันทั้งระบบของ

ธุรกิจ  

3.3 การตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา จากการสอบถามความคิดเห็น การเปด  

4. ไมสามารถเก็บไวได(Perishability) การใหบริการน้ันไมสามารถเก็บไดเหมือนกับสินคา 

อ่ืนซึ่งจะ 

เกิดปญหาขึ้นเมื่อความตองการไมแนนอนทําใหเกิดเหตุการณการใหบริการไมทันหรือไมมี ลูกคา

เกิดขึ้น ดังน้ันธุรกิจที่ใหบริการจะตองใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อที่จะปรับความตองการซื้อ และ

การใหบริการใหมีความสอดคลองกัน เชน การนําเอากลยุทธการต้ังราคาที่แตกตางกัน เพื่อใหเกิด

ความตองการซื้ออยางสม่ําเสมอ หรือการจางพนักงานเพิ่มชั่วคราวในชวงเวลาที่มีจํานวนลูกคา 

มากกวาปกติ เพื่อใหสามารถใหบริการไดอยางรวดเร็ว เปนตน เกณฑในการพิจารณาคุณภาพของ

งานบริการ  

นิติพล ภูตะโชติ (2551) ไดกลาวถึงหลักเกณฑในการพิจารณาคุณภาพของงานบริการไว

ดังน้ี  
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1. การเขาถึงลูกคา (Access) หมายถึง การที่ผูใหบริการสามารถใหบริการลูกคาได อยาง

รวดเร็ว ลูกคาสามารถเขาถึงการบริการไดงาย ธุรกิจจึงตองคํานึงถึงสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ 

เชน ดานทําเลที่ต้ัง สถานที่ติดตอ เวลา ขั้นตอนของการใหบริการ ที่รวดเร็ว เพื่อไมใหลูกคาตอง 

เสียเวลารอนาน เพราะอาจทําใหลูกคาเกิดความรูสึกเบื่อ และเปลี่ยนไปใชบริการจากที่อ่ืน  

2. ความพึงพอใจของลูกคา (Satisfaction) คือเปาหมายที่สําคัญที่สุดของการบริการ หากผู

ใหบริการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได จะสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึง พอใจ

ได  

3. ความคาดหวังของผูใชบริการ (Expectation) เกิดขึ้นจากความแตกตางของ ลักษณะลูกคา

แตละราย ซึ่งลูกคาอาจจะมีความคาดหวังตอการบริการที่แตกตางกันออกไป ดังน้ัน ลูกคายอมมี

ความคาดหวังที่จะไดรับการบริการที่แตกตางกัน  

4. การติดตอสื่อสาร (Communication) เปนการบอกใหลูกคาไดรับทราบถึง รายละเอียด

ของสินคาและบริการตาง ๆ โดยการใชภาษาเพื่อใหลูกคาเขาใจไดงาย  

5. ความพรอมในการใหบริการ (Readiness) ความพรอมเปนประสิทธิภาพของการ 

ใหบริการ ซึ่งจะสงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในบริการน้ัน ๆ  

6. ความรูของผูใหบริการ (Knowledge and competence) ความรู ความสามารถ และความ

ชํานาญของผูใหบริการจะเปนสิ่งหน่ึงที่สามารถสรางความมั่นใจใหแกลูกคาได  

7. คุณคาของการใหบริการ (Value) คุณคาของงานบริการขึ้นอยูกับสิ่งที่ลูกคาไดรับ การ

บริการ กลาวคือลูกคาจะเกิดความรูสึกประทับใจ และไมเสียดายที่จะจายเงินคาบริการ เมื่อลูกคา 

ไดรับการบริการตรงตามที่ตาดหวัง  

8. ความสุภาพออนโยน (Courtesy) หมายถึง ความมีนํ้าใจของพนักงาน ความจริงใจ และ

รูสึกยินดีที่จะตอนรับลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในบริการที่จะไดรับ  

9. ใหความสนใจในลูกคา (Interest) การใหความสนใจและเอาใจใสตอลูกคาน้ันเปน 

สิ่งจําเปน ไมวาลูกคาจะเปนใคร ตองดูแลเอาใจใสเขา อยาทําใหลูกคารูสึกวาถูกทอดทิ้งไมไดรับ

การ เอาใจใสจากพนักงาน  

10. ความเชื่อถือได(Credibility) หมายถึง การที่ธุรกิจผูใหบริการมีการบริการที่ดี มี การ

ไดรับรางวัล หรือการบอกตอจากลูกคาที่เคยมาใชบริการ สรางความนาเชื่อถือโดยการบริการตาม 

มาตรฐานที่สม่ําเสมอ จะสามารถทําใหลูกคาเกิดความเชื่อถือและมั่นใจในบริการ 

11. ความไววางใจ (Reliability) หมายถึง การที่ลูกคาได รับการบริการอยางถูกตอง 

สม่ําเสมอ เทาเทียมกับลูกคารายอ่ืน ๆ ซึ่งจะทําใหลูกคาจะเกิดความไววางใจเมื่อกลับมาใชบริการ

อีก คร้ัง  
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12. การตอบสนองลูกคา (Response) หมายถึงการใหบริการตอบสนองทันที เมื่อ ลูกคา

ตองการใชบริการ หรือเมื่อเกิดปญหาก็สามารถตอบขอซักถามไดอยางรวดเร็ว ปญหาตางๆ ไดรับ

การแกไขอยางถูกตอง  

13. ความปลอดภัย (Security) ผูใชบริการจะตองไดรับความปลอดภัยในการใช บริการ ไม

เสี่ยง ไมเกิดปญหาตาง ๆ ตามมาภายหลัง ไมผิดพลาดจากการทํางานของพนักงาน ใหบริการ  

14. การรูจักและเขาใจลูกคา (Understanding the Customer) ผูใหบริการจะตอง ทราบวา

ลูกคาตองการอะไร ดังน้ันตองคนหาสิ่งตาง ๆ เหลาน้ันมาบริการเพื่อตอบสนองความตองการ ของ

ลูกคา ถาผูใหบริการเขาถึงความตองการของลูกคาและหาสิ่งที่ลูกคาตองการมาตอบสนองเขาได ก็

หมายถึงความมีประสิทธิภาพของบริการ สิ่งที่ลูกคาคาดหวังจากงานบริการ  

นิติพล ภูตะโชติ(2551) กลาววา เมื่อลูกคาตัดสินใจใชบริการแลว ลูกคามีความคาดหวังที่

จะ ไดรับจากงานบริการหลายอยางซึ่งสามารถแบงไดดังน้ี  

1. การดูแลเอาใจใส (Care, Take Care) ลูกคาสวนมากตองการใหผูที่ใหบริการดูแล เอาใจ

ใส ใหความสนใจเขา ใหบริการเขาเต็มความสามารถ ไมละเลยทอดทิ้ง ติดตามงานน้ันจนสําเร็จ 

ลุลวงไปดวยดีเพื่อสรางความประทับใจใหกับลูกคา  

2. ความเอ้ืออาทรชวยเหลือ (Hospitality) ความมีไมตรีจิตเพื่อใหความชวยเหลือ ลูกคาดวย

ความจริงใจเปนสิ่งที่ลูกคาทุคนตองการ ถาผูใหบริการปฏิบัติดีกับลูกคาดีมากเทาไร ก็จะทํา ให

ลูกคาประทับใจในบริการมากขึ้นเชนกัน  

3. ความซาบซึ้ง (Appreciation) ความซาบซึ้งในบุญคุณของผูมีอุปการคุณ ลูกคาเปน บุคคล

ที่สําคัญที่สุด การใหความสําคัญและเห็นคุณคาวาลูกคาคือบุคคลสําคัญ จะทําใหผูทํางานใน ธุรกิจ

บริการต้ังใจทํางาน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในบริการที่เขาไดรับ  

4. ความพรอมของผูใหบริการ (Readiness) ความพรอมของผูใหบริการเปนปจจัยที่ สําคัญ

อีกอยางหน่ึงของงานบริการ คือตองมีความพรอมที่จะใหบริการลูกคาตลอดเวลา ไมวาจะเปน เร่ือง

เคร่ืองมือ อุปกรณเคร่ืองใชและสิ่งอํานวยความสะดวก รวมทั้งความพรอมของพนักงาน จะตอง มี

ความรูในเร่ืองของงานเปนอยางดีและพรอมที่จะใหบริการลูกคาทันที  

5. เปดใจกวางเพื่อรับฟงความคิดเห็น (Open Minded) ผูที่ทํางานในธุรกิจใหบริการ จะตอง

เปดใจกวางเพื่อรับฟงความคิดเห็นและคําแนะนําตาง ๆ จากลูกคาหรือผูที่เกี่ยวของ การรับฟงความ

คิดเห็นจากคนอ่ืน ๆ จะทําใหเราไดขอมูลเพื่อนํามาปรับปรุงงานบริการใหดีและเหมาะสม เพื่อให

ลูกคาเกิดความพึงพอใจมากขึ้น  

6. ความกระตือรือรน (Enthusiast) เน่ืองจากงานบริการเปนงานที่มีความต่ืนตัวและมี 

ชีวิตชีวาไมหยุดน่ิงอยูกับที่ดังน้ันผูที่ทํางานน้ีจะตองเปนผูที่มีความกระตือรือรนในเร่ืองการทํางาน 

มี ความต้ังใจในการทํางาน ใชความพยายามในการแกไขปญหาใหลุลวงอยางรวดเร็ว ลูกคาไมตอง 

เสียเวลารอคอยนาน  
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7. ความประทับใจ (Impression) ความประทับใจในการบริการเปนสิ่งที่ลูกคา ปรารถนา 

เพราะลูกคาจายแพง สิ่งที่เขาควรจะไดรับคือความประทับใจในบริการ ถาเขาไมไดรับความ 

ประทับใจ ก็เทากับวาเขาไดรับบริการที่ไมคุมคากับเงินที่จายไป การสรางความประทับใจน้ันตอง 

คํานึงถึง ความรูความสามารถของพนักงาน มีประสบการณในการทํางาน และผานการฝกอบรมมา 

เปนอยางดี  

8. สรางสรรคสิ่งใหมๆ (Initiative) เน่ืองจากธุรกิจบริการมีการแขงขันกันสูง การ ปรับปรุง 

การเปลี่ยนแปลงและสรางสรรคสิ่งตาง ๆ เพื่อนําเสนอแกลูกคายอมเปนสิ่งที่มีความจําเปน เพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคา  

9. ความประณีตเร่ืองบริการ (Neat and Nice) งานบริการเปนงานที่ตองทําความ ประณีต 

และความสุภาพออนโยนในการใหบริการ งานบริการควรหลีกเลี่ยงการทํางานในลักษณะที่มี 

คุณภาพตํ่า เพราะจะทําใหเกิดปญหา งานบริการที่ดีตองมีมาตรฐานและมีคุณภาพเปนที่ยอมรับวา 

เปนบริการระดับมืออาชีพ  

10. มีคุณคา (Value of Service) คุณคาของงานใหบริการเกิดขึ้นจากความภาคภูมิใจ ของผู

มาใชบริการ เพราะทําใหเขาไดรับการยกยองและยอมรับในสังคม เหมาะสมกับเกียรติยศ ศักด์ิศรี

บารมีและตําแหนงหนาที่ในสังคม  

11. ความปลอดภัย (Security) ลูกคาตองการความปลอดภัยทั้งชีวิต ทรัพยสินและ บริวาร 

สถานบริการใดที่มีความเสี่ยง ลูกคาจะหลีกเลี่ยงไมไปใชบริการ ลูกคาจะเลือกไปใชบริการที่มี 

ความปลอดภัยสูง ถึงแมวาราคาจะแพงกวาลูกคาก็เต็มใจที่จะจาย  

12. ความจริงใจ (Sincerity) ผูใหบริการจะตองใหความจริงใจแกลูกคาที่มาใชบริการ ไม

หวังแตเพียงผลประโยชนจากการทําธุรกิจ เมื่อลูกคามีปญหาเกิดขึ้นจะตองใหความชวยเหลือ 

แนะนํา และมีความจริงใจที่จะแกไขปญหาตางๆ ใหสําเร็จลุลวงไปดวยดี  

13. การยอมรับนับถือ (Respect) เน่ืองจากลูกคาคือบุคคลที่สําคัญที่สุดของธุรกิจ ใหบริการ 

การยอมรับนับถือ การยกยอง การใหเกียรติและการใหความสําคัญแกลูกคาเปนสิ่งที่สําคัญ ยิ่ง 

พนักงานจะตองใหเกียรติลูกคาทั้งตอหนา และลับหลัง 

 14. ตอบสนองสิ่งที่ลูกคาปรารถนา (Get Desire) สิ่งที่ลูกคาปรารถนา คือ ความพึง พอใจ

ในบริการที่เขาไดรับ เห็นคุณคาของบริการที่เขาไดรับ จากคํานิยามของคุณภาพการใหบริการ 

สรุปไดวา คุณภาพของการใหบริการ (Service Quality) หมายถึง การรับรูของผูบริโภควา

ไดรับการบริการที่ดีเลิศจริง (Excellent Service) ซึ่งตรง กับความตองการที่คาดหวังไวและสามารถ

ตอบสนองความตองการจนเกิดเปนความพึงพอใจ รูสึก คุมคา ประทับใจและเกิดเปนความ

จงรักภักดี  
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แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

ความหมายของความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ไดมีผูใหความหมายของความพึงพอใจไวหลายความหมาย 

ดังน้ีพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน (2542) ไดใหความหมายของความพึงพอใจไววา พึงพอใจ 

หมายถึง รัก ชอบใจ และพึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ 

ดิเรก  (2528) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่ง

หน่ึง เปนความรูสึกหรือทัศนคติที่ดีตองานที่ทําของบุคคลที่มีตองานในทางบวก ความสุขของ

บุคคลอันเกิดจากการปฏิบัติงานและไดรับผลเปนที่พึงพอใจ ทําใหบุคคลเกิดความกระตือรือรน มี

ความสุข ความมุงมั่นที่จะทํางาน มีขวัญและมีกําลังใจ มีความผูกพันกับหนวยงาน มีความภาคภูมิใจ

ในความสําเร็จของงานที่ทํา และสิ่งเหลาน้ีจะสงผลตอประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทํางาน

สงผลตอถึงความกาวหนาและความสําเร็จขององคการอีกดวย 

วิรุฬ (2542) กลาววา ความพึงพอใจเปนความรูสึกภายในจิตใจของมนุษยที่ไมเหมือนกัน 

ขึ้นอยูกับแตละบุคคลวาจะมีความคาดหมายกับสิ่งหน่ึงสิ่งใดอยางไร ถาคาดหวังหรือมีความต้ังใจ

มากและไดรับการตอบสนองดวยดีจะมีความพึงพอใจมากแตในทางตรงกันขามอาจผิดหวังหรือไม

พึงพอใจเปนอยางยิ่ง เมื่อไมไดรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไวทั้งน้ีขึ้นอยูกับสิ่งที่ต้ังใจไววาจะมี

มากหรือนอยสอดคลองกับ ฉัตรชัย  (2535) กลาววา ความพึงพอใจหมายถึงความรูสึกหรือทัศนคติ

ของบุคคลที่มีตอสิ่งหน่ึงหรือปจจัยตางๆที่เกี่ยวของ ความรูสึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความตองการของ

บุคคลไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุงหมายในระดับหน่ึง ความรูสึกดังกลาวจะลดลงหรือไม

เกิดขึ้น หากความตองการหรือจุดมุงหมายน้ันไมไดรับการตอบสนอง 

กาญจนา  (2546) กลาววา ความพึงพอใจของมนุษยเปนการแสดงออกทางพฤติกรรมที่เปน

นามธรรม ไมสามารถมองเห็นเปนรูปรางได การที่เราจะทราบวาบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม 

สามารถสังเกตโดยการแสดงออกที่คอนขางสลับซับซอนและตองมีสิ่งเราที่ตรงตอความตองการ

ของบุคคล จึงจะทําใหบุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังน้ันการสิ่งเราจึงเปนแรงจูงใจของบุคคลน้ันให

เกิดความพึงพอใจในงานน้ัน 

 

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

Shelly  อางโดย ประกายดาว  (2536) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ วาความพึง

พอใจเปนความรูสึกสองแบบของมนุษย คือ ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบ ความรูสึก

ทางบวกเปนความรูสึกที่เกิดขึ้นแลวจะทําใหเกิดความสุข ความสุขน้ีเปนความรูสึกที่แตกตางจาก

ความรูสึกทางบวกอ่ืนๆ กลาวคือ เปนความรูสึกที่มีระบบยอนกลับความสุขสามารถทําใหเกิด

ความรูสึกทางบวกเพิ่มขึ้นไดอีก ดังน้ันจะเห็นไดวาความสุขเปนความรูสึกที่สลับซับซอนและ

ความสุขน้ีจะมีผลตอบุคคลมากกวาความรูสึกในทางบวกอ่ืนๆ ขณะที่วิชัย  (2531) กลาววา แนวคิด
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ความพึงพอใจ มีสวนเกี่ยวของกับความตองการของมนุษย กลาวคือ ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นไดก็

ตอเมื่อความตองการของมนุษยไดรับการตอบสนอง ซึ่งมนุษยไมวาอยูในที่ใดยอมมีความตองการ

ขั้นพื้นฐานไมตางกัน 

พิทักษ  (2538) กลาววา   ความพึงพอใจเปนปฏิกิริยาดานความรูสึกตอสิ่งเราหรือสิ่ง

กระตุนที่แสดงผลออกมาในลักษณะของผลลัพธสุดทายของกระบวนการประเมิน โดยบงบอก

ทิศทางของผลการประเมินวาเปนไปในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยาคือ

เฉยๆ ตอสิ่งเราหรือสิ่งที่มากระตุน 

สุเทพ  (2541) ไดสรุปวา สิ่งจูงใจที่ใชเปนเคร่ืองมือกระตุนใหบุคคลเกิดความพึงพอใจ มี

ดวยกัน 4 ประการ คือ 

1. สิ่งจูงใจที่เปนวัตถุ (material inducement) ไดแก เงิน สิ่งของ หรือสภาวะทางกายที่ 

ใหแกผูประกอบกิจกรรมตางๆ 

2. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (desirable physical condition ) คือ สิ่งแวดลอมในการ 

ประกอบกิจกรรมตางๆ ซึ่งเปนสิ่งสําคัญอยางหน่ึงอันกอใหเกิดความสุขทางกาย 

3. ผลประโยชนทางอุดมคติ (ideal benefaction) หมายถึง สิ่งตางๆที่สนองความตองการ 

ของบุคคล 

4. ผลประโยชนทางสังคม (association attractiveness) หมายถึง ความสัมพันธฉันทมิตร 

กับผูรวมกิจกรรม อันจะทําใหเกิดความผูกพัน ความพึงพอใจและสภาพการรวมกันอันเปนความพึง

พอใจของบุคคลในดานสังคมหรือความมั่นคงในสังคม ซึ่งจะทําใหรูสึกมีหลักประกันและมีความ

มั่นคงในการประกอบกิจกรรม ขณะที่ ปรียากร (2535) ไดมีการสรุปวา ปจจัยหรือองคประกอบที่ใช

เปนเคร่ืองมือบงชี้ถึงปญหาที่เกี่ยวกับความพึงพอใจในการทํางานน้ันมี 3 ประการ คือ 

1. ปจจัยดานบุคคล (personal factors) หมายถึง คุณลักษณะสวนตัวของบุคคลที่เกี่ยวของกับ 

งาน ไดแก ประสบการณในการทํางาน เพศ จํานวนสมาชิกในความรับผิดชอบ อายุ เวลาในการ

ทํางาน การศึกษา เงินเดือน ความสนใจ เปนตน 

2. ปจจัยดานงาน (factor in the Job) ไดแก ลักษณะของงาน ทักษะในการทํางาน ฐานะทาง 

วิชาชีพ ขนาดของหนวยงาน ความหางไกลของบานและที่ทํางาน สภาพทางภูมิศาสตร เปนตน 

3. ปจจัยดานการจัดการ (factors controllable by management) ไดแก ความมั่นคงในงาน 

รายรับ ผลประโยชน โอกาสกาวหนา อํานาจตามตําแหนงหนาที่ สภาพการทํางาน เพื่อนรวมงาน 

ความรับผิด การสื่อสารกับผูบังคับบัญชา ความศรัทธาในตัวผูบริหาร การนิเทศงาน เปนตน 

 

ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

Kotler and Armstrong (2002) รายงานวา พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีสิ่งจูงใจ 

(motive) หรือแรงขับดัน (drive) เปนความตองการที่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจใหบุคคลเกิด
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พฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง  ซึ่งความตองการของแตละคนไมเหมือนกัน  

ความตองการบางอยางเปนความตองการทางชีววิทยา(biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียด เชน 

ความหิวกระหายหรือความลําบากบางอยาง เปนความตองการทางจิตวิทยา (psychological) เกิดจาก

ความตองการการยอมรับ (recognition) การยกยอง (esteem) หรือการเปนเจาของทรัพยสิน 

(belonging) ความตองการสวนใหญอาจไมมากพอที่จะจูงใจใหบุคคลกระทําในชวงเวลาน้ัน ความ

ตองการกลายเปนสิ่งจูงใจ เมื่อไดรับการกระตุนอยางเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่

ไดรับความนิยมมากที่สุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว และทฤษฎีของซิกมันด

ฟรอยด 

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory motivation)อับราฮัม มาสโลว 

(A.H.Maslow) คนหาวิธีที่จะอธิบายวาทําไมคนจึงถูกผลักดันโดยความตองการบางอยาง ณ เวลา

หน่ึง ทําไมคนหน่ึงจึงทุมเทเวลาและพลังงานอยางมากเพื่อใหไดมาซึ่งความปลอดภัยของตนเองแต

อีกคนหน่ึงกลับทําสิ่งเหลาน้ัน เพื่อใหไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน คําตอบของมาสโลว คือ 

ความตองการของมนุษยจะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึงนอยที่สุด ทฤษฎีของ

มาสโลวไดจัดลําดับความตองการตามความสําคัญ คือ 

1. ความตองการทางกาย (physiological needs) เปนความตองการพื้นฐาน คือ อาหาร ที่ 

พัก อากาศ ยารักษาโรค 

2. ความตองการความปลอดภัย (safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวา  

ความตองการเพื่อความอยูรอด เปนความตองการในดานความปลอดภัยจากอันตราย 

3. ความตองการทางสังคม (social needs) เปนการตองการการยอมรับจากเพื่อน 

4. ความตองการการยกยอง (esteem needs) เปนความตองการการยกยองสวนตัว ความ 

นับถือและสถานะทางสังคม 

5. ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ (self – actualization needs) เปนความตองการ 

สูงสุดของแตละบุคคล ความตองการทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ บุคคลพยายามที่สรางความพึง

พอใจใหกับความตองการที่สําคัญที่สุดเปนอันดับแรกกอนเมื่อความตองการน้ันไดรับความพึง

พอใจ ความตองการน้ันก็จะหมดลงและเปนตัวกระตุนใหบุคคลพยายามสรางความพึงพอใจใหกับ

ความตองการที่สําคัญที่สุดลําดับตอไป ตัวอยาง เชน คนที่อดอยาก (ความตองการทางกาย) จะไม

สนใจตองานศิลปะชิ้นลาสุด (ความตองการสูงสุด) หรือไมตองการยกยองจากผูอ่ืน หรือไมตองการ

แมแตอากาศที่บริสุทธิ์ (ความปลอดภัย) แตเมื่อความตองการแตละขั้นไดรับความพึงพอใจแลวก็จะ

มีความตองการในขั้นลําดับตอไป 

ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยดซิกมันดฟรอยด ( S. M. Freud) ต้ังสมมุติฐานวาบุคคลมักไม

รูตัวมากนักวาพลังทางจิตวิทยามีสวนชวยสรางใหเกิดพฤติกรรม ฟรอยดพบวาบุคคลเพิ่มและ

ควบคุมสิ่งเราหลายอยาง สิ่งเราเหลาน้ีอยูนอกเหนือการควบคุมอยางสิ้นเชิง บุคคลจึงมีความฝน พูด
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คําที่ไมต้ังใจพูด มีอารมณอยูเหนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยาง

มาก ขณะที่ ชาริณี (2535) ไดเสนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไววา บุคคลพอใจจะกระทําสิ่ง

ใดๆที่ใหมีความสุขและจะหลีกเลี่ยงไมกระทําในสิ่งที่เขาจะไดรับความทุกขหรือความยากลําบาก 

โดยอาจแบงประเภทความพอใจกรณีน้ีได 3 ประเภท คือ 

1. ความพอใจดานจิตวิทยา (psychological hedonism) เปนทรรศนะของความพึงพอใจวา 

มนุษยโดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขสวนตัวหรือหลีกเลี่ยงจากความทุกขใดๆ 

2. ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (egoistic hedonism) เปนทรรศนะของความพอใจวามนุษยจะ 

พยายามแสวงหาความสุขสวนตัว แตไมจําเปนวาการแสวงหาความสุขตองเปนธรรมชาติของมนุษย

เสมอไป 

3. ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือวามนุษยแสวงหาความสุข 

เพื่อผลประโยชนของมวลมนุษยหรือสังคมที่ตนเปนสมาชิกอยูและเปนผูไดรับผลประโยชนผูหน่ึง

ดวย 

 ความพึงพอใจ ไดมีการศึกษามาเปนระยะเวลานานต้ังแตชวงกอนสงครามโลกคร้ังที่ 1 โดย

มุงที่จะตอบคําถามวา ทําอยางไรจึงจะสามารถเอาชนะ ความนาเบื่อของงานตอ การศึกษาความพึง

พอใจจะตองนํามาใชไดมากกวาความพึงพอใจตองานของตน โดยนําไปใช ในทางสังคมในลักษณะ

การปรับปรุงงานที่เกี่ยวของกับการใหบริการที่จะประกอบดวยกัน 2 ฝาย คือ ฝายผูมีหนาที่ในการ

บริการหรือ พนักงาน เจาหนาที่ ผูใหบริการ และฝายผูรับบริการ โดยศึกษา ความพึงพอใจของ

ผูรับบริการที่มีตอผูใหการบริการมีความพึงพอใจตอการบริการมากนอยเพียงใด ซึ่งมีนักวิชาการ

หลายทานไดใหความจํากัดความรวมถึงแนวคิดทาง “ความพึงพอใจ” ผูวิจัยจึงนํามา กลาวมี

ดังตอไปน้ี  

 ความพึงพอใจหรือความพอใจ ตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “Satisfaction” มีความหมาย 

ตามพจนานุกรมทางดานจิตวิทยาโดย แชปลิน (Chaplin,1968, p. 437 อางถึงใน วันชัย แกวศิริโกมล

, 2550, หนา6) ใหความกัดความวา เปนความรูสึกของผูรับบริการตอสถานประกอบการตาม

ประสบการณที่ไดรับจากการเขาไปติดตอขอรับบริการในสถานบริการน้ัน ๆ ลักษณวรรณ พวงไม

มิ่ง (2545, หนา 11) ความพึงพอใจเปนแนวความคิด หรือทัศนคติ อยางหน่ึง เปนสภาวะรับรูภายใน

ซึ่งเกิดจากความคาดหวังไววาเมื่อทํางานชิ้นหน่ึงแลวจะไดรับรางวัล อยางใดอยางหน่ึงถาไดรับ

ตามที่คาดหวัง ความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้น แตถารางวัลตางกวาอินทรียที่ คาดหวังก็จะทําใหเกิดความ

ไมพึงพอใจ  

 ลักษณวรรณ พวงไมมิ่ง (2545, หนา 9) กลาววาความพึงพอใจ หมายถึง สภาพของจิตที่ 

ปราศจากความเครียด ทั้งน้ีเพราะธรรมชาติของมนุษยน้ันมีความตองการ ถาความตองการน้ันไดรับ 

การตอบสนองทั้งหมดหรือบางสวนความเครียดจะนอยลงความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้นและในทาง 

กลับกัน ถาความตองการน้ันไมไดรับการตอบสนองความเครียดและความไมพึงพอใจจะเกิดขึ้น  
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 ชาบฟน (Chaphin, 1998, p. 256 อางถึงใน ชูโชค ทิพยโสตถิ, 2545, หนา 23) กลาววา ความ

พึงพอใจตามค าจ ากัดความของพจนานุกรมทางดานจิตวิทา หมายถึง เปนความรูสึกในขั้นแรก เมื่อ

บรรลุถึงจุดมุงหมายโดยมีแรงกระตุน 

  แม็คคอรมิค (McComick, 1965 อางถึงใน กิตติยา เหมันค, 2548, หนา 9) กลาววา ความพึง

พอใจ หมายถึง แรงจูงใจของมนุษย ซึ่งต้ังอยูบนความตองการขั้นพื้นฐาน (Basic Needs) มีความ

เกี่ยวกันอยางใกลชิดกับผลสัมฤทธิ์ และสิ่งจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเลี่ยงสิ่งที่ไม ตองการ  

 คอทเลอร (Kotler, 1994, อางถึงใน กิตติยา เหมันค, 2548, หนา 12)ไดกลาววา ความพึง

พอใจวาเปนระดับความรูสึกที่มีผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการทํางาน หรือ

ประสิทธิภาพกับความคาดหวังของลูกคาโดยลูกคาไดรับบริการหรือสินคาตํ่ากวาความคาดหวัง จะ

เกิดความไมพึงพอใจแตถาตรงกับความคาดหวังลูกคาจะเกิดความพอใจและถาสูงกวา ความ

คาดหวังจะเกิดความประทับใจ  

 วรูม (Vroom, 1964อางถึงใน กัลยา รุงเรือง,2546, หนา 16) กลาววา ทัศนคติและ ความพึง

พอใจในสิ่งหน่ึงสามารถใชแทนกันไดเพราะทั้งสองคําน้ีจะหมายถึง ผลที่ไดจากการที่ บุคคลเขาไป

มีสวนรวมในสิ่งน้ัน ทัศนคติดานบวกจะแสดงใหเห็นสภาพความพึงพอใจสิ่งน้ันและ ทัศนคติดาน

ลบจะแสดงใหเห็นสภาพความไมพอใจน้ันเอง จากความหมายของความพึงพอใจที่มีผูใหไวตาม

กลาวมาขางตน ผูวิจัยพอสรุปไดวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกหรือทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มี

ตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือมีความชื่นชอบ พอใจตอการที่บุคคลอ่ืนกระทําการสิ่งใดสิ่งหน่ึงตอบสนอง

ความตองการของบุคคลหน่ึงที่ปรารถนา ใหกระทําในสิ่งที่ตองการ ซึ่งจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อสิ่งน้ัน

สามารถตอบสนองความตองการใหแกบุคคล น้ันได แตทั้งน้ีความพึงพอใจของแตละบุคคลยอมมี

ความแตกตางกันหรือมีความพึงพอใจมากนอยขึ้นอยูกับคานิยมของแตละบุคคลและความสัมพันธ

ของปจจัยที่ทําใหเกิดความพึงพอใจตลอดจน สิ่งเราตาง ๆ ซึ่งอาจสามารถทําใหระดับความพึงพอใจ

แตกตางกันได เชน ความสะดวกสบายที่ไดรับ ความสวยงาม ความเปนกันเอง ความภูมิใจ การยก

ยอง การไดรับการตอบสนองในสิ่งที่ตองการและ ความศรัทธา เปนตน 

 

แนวคิดทฤษฎีสวนประกอบสมทางการตลาด 7P’s 

           ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps)  

Kotler (1997, p. 92) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

ตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนอง 

ความพึงพอใจและความตองการของลูกคาที่เปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการทางตลาดจะ

มี เพียงแค 4 ตัวแปรเทาน้ัน (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการ 

จัดจําหนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติม

ขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
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กระบวนการ (Process) เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม โดยเฉพาะอยาง

ยิ่งกับธุรกิจ ทางดานการบริการ ดังน้ันจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนทและ ศุภร เสรีรัตน (2541, น. 337-339) ไดกลาว ไว

วา แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการใหบริการ (Market Mix) ในหนังสือการ 

บริหารการตลาดยุคใหมน้ัน ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) จะเปนลําดับ

ขั้น โดยพบวาผูบริโภคที่ผานกระบวนการตัดสินใจ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวน

ประสม การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps น่ันเอง 

เสรี วงษมณฑา (2542, น. 11) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การที่กิจการมีสินคาและ/หรือบริการไวตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกพวกเขาได ทั้งน้ีราคาของสินคาและ/หรือบริการอยูในระดับที่ 

ผูบริโภคยอมรับไดและยินยอมที่จะจาย (Willing to pay) มีชองทางการจัดจําหนายที่เหมาะสม 

ลูกคาสามารถเขาถึงไดอยางสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อใหลูกคาเกิดความสนใจ 

ตัดสินใจซื้อสินคาและ/หรือบริการอยางถูกตอง  

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น. 29) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

คือองคประกอบหรือปจจัยที่สําคัญในการดําเนินงานทางดานการตลาด เน่ืองจากเปนสิ่งที่กิจการ

สามารถ ทําการควบคุมได โดยพื้นฐานของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะ

ประกอบดวย 4 ปจจัย คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การ

สงเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกวา 4Ps แตสําหรับธุรกิจบริการ จะมีสวนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) เพิ่มเขามาอีก 3 ปจจัย คือ ดานบุคคล (People) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดานกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดวา

เปน 7Ps 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, น. 434) ไดกลาวไววา การใชสวนประสมทาง 

การตลาด (Marketing Mix)สําหรับธุรกิจดานบริการ ประกอบดวยปจจัย 7 ตัว (7Ps) คือ 1) 

ผลิตภัณฑ และบริการ 2) ราคา 3)การจัดจําหนาย 4)การสงเสริมการตลาด5) บุคคลและพนักงาน 6)

การสรางและ การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ 7.) กระบวนการ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, น. 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก 

กลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือดัง ตอไปน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่บริษัทนําเสนอออกขายเพื่อกอใหเกิด

ความสนใจ โดย การบริโภคหรือการใชบริการน้ันสามารถท าใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

(Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสไดและ/หรือ

สัมผัสไมได เชน รูปแบบ บรรจุภัณฑ กลิ่น สี ราคา ตราสินคา คุณภาพของผลิตภัณฑ ความมี
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ชื่อเสียงของผูผลิตหรือผูจัด จําหนาย นอกจากน้ี ตัวผลิตภัณฑที่นําเสนอขายน้ัน สามารถเปนไดทั้ง

ในรูปแบบของการมีตัวตนและ/ หรือการไมมีตัวตนก็ได เพียงแตวาผลิตภัณฑน้ันๆ จําเปนตองมี

อรรถประโยชน (Utility) และมีคุณคา(Value) ในสายตาของลูกคาซึ่งเปนผูบริโภคผลิตภัณฑ

เหลาน้ัน ทั้งน้ีการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ควรจะตองคํานึงและใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัย

ดานตางๆ ดังน้ี  (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product/Service Differentiation) หรือ ความความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) เพื่อใหสินคาและ/หรือบริการ ของกิจการมี

ความแตกตางอยางโดดเดน (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 

เชน ประโยชนพื้นฐาน คุณภาพ รูปรางลักษณะ การบรรจุภัณฑตราสินคา เปนตน (3) การกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ ผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงของ

ผลิตภัณฑวาอยูในสวนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกตาง (Differentiation )และมีคุณคา (Value) 

ในจิตใจของลูกคากลุมเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อทําให

ผลิตภัณฑมี ความใหม โดยการปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งขึ้น (New and Improved) อยางสม่ําเสมอ 

ทั้งน้ีจะตอง คํานึงถึงความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดี

ยิ่งขึ้นไปเร่ือยๆ (5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

2. ดานราคา (Price) ราคา หมายถึง จํานวนเงินตราที่ตองจายเพื่อใหไดรับผลิตภัณฑ สินคา

และ/หรือ บริการของกิจการ หรืออาจเปนคุณคาทั้งหมดที่ลูกคารับรู เพื่อใหไดรับผลประโยชนจาก

การใช ผลิตภัณฑ สินคาและ/หรือบริการน้ันๆ อยางคุมคากับจํานวนเงินที่จายไป (Armstrong & 

Kotler, 2009, pp. 616-617) นอกจากน้ี ยังอาจหมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ซึ่ง

ลูกคาใชในการ เปรียบเทียบระหวางราคา (Price) ที่ตองจายเงินออกไป กับคุณคา (Value) ที่ลูกคาจะ

ไดรับกลับมาจาก ผลิตภัณฑน้ัน ซึ่งหากวาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาก็จะทําการตัดสินใจซื้อ (Buying 

Decision) ทั้งน้ี กิจการควรจะคํานึงถึงปจจัยตางๆ ในขณะที่การกําหนดกลยุทธดานราคา ดังน้ี (1) 

สถานการณ สภาวะ และรูปแบบของการแขงขันในตลาด (2) ตนทุนทางตรงและตนทุนทางออม

เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาและ/หรือบริการ (3) คุณคาที่รับรูไดในสายตาของลูกคากลุมเปาหมาย (4) 

ปจจัยอ่ืนๆ ที่อาจเกี่ยวของ  

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place/Channel Distribution) ชองทางการจัดจําหนาย 

หมายถึง ชองทางการจําหนายสินคาและ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน าสินคาและ/หรือบริการ

น้ันๆ ไปยังผูบริโภคเพื่อใหทันตอความตองการ ซึ่งมีหลักเกณฑที่ตองพิจารณาวา กลุมเปาหมายคือ

ใคร และควรกระจายสินคาและ/หรือบริการสูผูบริโภค ผานชองทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด 

(THbusinessinfo, 2558) (1) จัดจําหนายสินคาสูผูบริโภคโดยตรง (Direct) (2) จัดจําหนายสินคาผาน

ผูคาสง (Wholesaler) (3) จัดจําหนายสินคาผานผูคาปลีก (Retailer) (4) จําหนายสินคาผานผูคาสง

และผูคาปลีก (Wholesaler and Retailer) (5) จําหนายสินคาผานตัวแทน (Dealer) ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
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ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2541, น. 337) ได กลาวไววา การเลือกทําเลที่ต้ัง (Location) 

ของธุรกิจน้ันมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจ การใหบริการ เน่ืองจากทําเลที่ต้ังที่กิจการ

เลือกไวน้ัน จะเปนตัวกําหนดกลุมลูกคาที่จะเขามาใชบริการ ดังน้ันสถานที่ใหบริการจึงควร

ครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด ทั้งน้ี ความสําคัญของทําเลที่ต้ัง 

(Location) จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจ แตละประเภท โดยใน

สวนของการกําหนดชองทางการจัดจําหนายจะตองคํานึงถึงปจจัยทั้ง 3 สวน ดังน้ี (1) ลักษณะและ

รูปแบบของการดําเนินธุรกิจ (2) ความจําเปนในการใชคนกลาง (Intermediary) เพื่อจัดจําหนาย

สินคาและ/ หรือบริการของธุรกิจ (3) ลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายของธุรกิจ 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการ

สื่อสารทางการตลาด เพื่อสราง ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรูสึก (Feeling) 

ความตองการ (Need) และ ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคาและ/หรือบริการ โดยสิ่งน้ีจะใช

ในการจูงใจลูกคากลุมเปาหมายให เกิดความตองการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัว

ผลิตภัณฑ โดยคาดวาการสงเสริม การตลาดน้ันจะมีอิทธิพลตอความรูสึก (Feeling) ความเชื่อ 

(Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การ ซื้อสินคาและ/หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 

2007, p. 677) หรืออาจเปนการติดตอสื่อสาร (Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซื้อก็เปนได ทั้งน้ีจะตองมีการใช เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบตางๆ อยาง

ผสมผสานกัน หรือเรียกไดวาเปน เคร่ืองมือ สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated 

Marketing Communication) ซึ่งการจะใชเคร่ืองมือ ในรูปแบบใดน้ัน จะขึ้นอยูกับความเหมาะสม

ของกลุมลูกคาเปาหมายดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือที่ใชในการสงเสริม

การตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปดวย 5 เคร่ืองมือหลัก ดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพรขอมูล ขาวสาร เพื่อ 

เปนการสรางแรงจูงใจและความตองการซื้อสินคาและ/หรือบริการ แกผูที่ไดรับสารจากโฆษณา 

ดังกลาว ซึ่งการโฆษณาสามารถทําไดในหลากหลายชองทางการสื่อสาร เชน โทรทัศน วิทยุ ปาย

โฆษณา หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ต ตามแตละพฤติกรรมของกลุมที่เปนลูกคาเปาหมาย  

 

4.2 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว  

หมายถึง การนําเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีตอสินคาและ/หรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้ง ใน

รูปแบบของการจายเงินเพื่อเปนคาตอบแทน หรือไมตองมีการจายเงินเปนคาตอบแทนก็ได สําหรับ 

การประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารขอมูลจากผูสงสารไปยังผูรับสารที่เปน 

กลุมเปาหมาย โดยอาจจะเปนจากองคกรถึงผูบริโภคทั่วไป หรือ จากองคกรถึงองคกรดวยกัน เปน

ตน  

4.3 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินคาที่มีการ  
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สื่อสารทั้งสองทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหนา (Face-to-Face) ซึ่ง

ผูขายและผูซื้อจะไดพบหนากัน มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนขอมูล และเสนอขายสินคาและ/หรือ 

บริการกันโดยตรง  

4.4 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ จะ 

ชวยเพิ่มปริมาณการขายสินคาและ/หรือบริการ ใหมากขึ้น โดยใชวิธีการตาง ๆ เชน การลดราคา 

การแลกสินคาสมนาคุณ การแจกสินคาตัวอยาง การแถมสินคา ทั้งน้ีเพื่อกระตุนความตองการของ 

ผูบริโภคที่มีตอสินคาและ/หรือบริการ และกอใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในทายที่สุด  

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ชองทางการตลาดที่ สามารถ 

เขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดโดยตรงเพื่อนําเสนอสินคาและ/หรือบริการ โดยไมมีความ จําเปน

ในการใชคนกลางเพื่อทําหนาที่ประสานงาน ซึ่งรูปแบบของชองทางการตลาดทางตรง ไดแก 

การตลาดทางโทรศัพท จดหมายอีเล็กทรอนิกส (E-mail) ขอความผานทางโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จดหมายตรง เปนตน 

5. ดานบุคคล (People) ดานบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ทํางานเพื่อกอ

ประโยชนใหแก องคกรตางๆ ซึ่งนับรวมต้ังแตเจาของกิจการ ผูบริหารระดับสูง ผูบริหารระดับกลาง 

ผูบริหารระดับลาง พนักงานทั่วไป แมบาน เปนตน โดยบุคลากรนับไดวาเปนสวนผสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญ เน่ืองจากเปนผูคิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองคกรให

เปนไปในทิศทางที่วางกลยุทธไว นอกจากน้ีบทบาทอีกอยางหน่ึงของบุคลากรที่มีความสําคัญ คือ 

การมีปฏิสัมพันธและสรางมิตรไมตรี ตอลูกคา เปนสิ่งสําคัญที่จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และ

เกิดความผูกพันกับองคกรในระยะยาว 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่

ลูกคาสามารถสัมผัสไดจากการเลือกใช สินคาและ/หรือบริการขององคกร เปนการสรางความ

แตกตางอยางโดดเดน และมีคุณภาพ เชน การตกแตงราน รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแตง

กายของพนักงานในราน การพูดจาตอลูกคา การบริการที่รวดเร็ว เปนตน สิ่งเหลาน้ีจ าเปนตอการ

ดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจทางดาน การบริการ ที่ควรจะตองสรางคุณภาพในภาพรวม ซึ่ง

ก็คือในสวนของสภาพทางกายภาพที่ลูกคา สามารถมองเห็นได ลักษณะทางกายภาพที่ลูกคาให

ความพึงพอใจ และความแปลกใหมของสภาพทาง กายภาพที่แตกตางไปจากผูใหบริการรายอ่ืน 

เชนเดียวกันกับ สมวงศ พงศสถาพร (2546, น. 106) กลาวไววา ลักษณะกายภาพเปนสิ่งที่ลูกคา

สามารถสัมผัสจับตองไดในขณะที่ยังใชสินคาและ/หรือ บริการ อยู นอกจากน้ี อาจหมายความถึง 

สัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมายในการรับขอมูล จาก การทําการสื่อสารทางการตลาดออกไปใน

สาธารณะ 

7. ดานกระบวนการ (Process) ดานกระบวนการ หมายถึง เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับ

ระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบัติในดานการบริการที่น าเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการ
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อยางถูกตองรวดเร็ว โดยใน แตละกระบวนการสามารถมีไดหลายกิจกรรม ตามแตรูปแบบและ

วิธีการดําเนินงานขององคกร ซึ่ง หากวากิจกรรมตางๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและ

ประสานกัน จะทําใหกระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ี

กระบวนการทํางานในดานของการ บริการ จําเปนตองมีการออกแบบกระบวนการทํางานที่ชัดเจน 

เพื่อใหพนักงานภายในองคกรทุกคน เกิดความเขาใจตรงกัน สามารถปฏิบัติใหเปนไปในทิศทาง

เดียวกันไดอยางถูกตองและราบร่ืน เชนเดียวกับที่ กนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557, น. 33) ไดกลาวไว 

 

 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

 วีรยา จอมภักดี (2552) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการผลตอ

ผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชริการซักอบรีด ในเขตเทศบาลเชียงใหมมีประเด็นในกาศึกษาปจจัย

สวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเล็กใชบริการรานซักอบรีดในเขต

เทศบาลเชียงใหม  ผลจาการศึกษาพบวาสวนใหญเปนเพศหญิงอยุในกลุมชวงอายุ 21-30 ป มีวุฒิ

การศึกษาระดับปริญญาตรีมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 -

10,000 บาท จาการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผล

ในระดับมากตอการตัดสินใจเลือกใชบริการซักอบรีดในเขตเทศบาลนครเชียงใหมเรียงตามคาเฉลี่ย

คะแนนจากกมากไปนอย คือ ปจจัยกระบวนการ ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนายและปจจัยดดานลักษณะทางกายภาพ ในขณะที่ปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยคะแนนสูงสุด พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ คือความสะอาดของผา ปจจัย

ดานราคาคือ ราคาคาบริการคุมคาสอดคลองกับคุณภาพการบริการ ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ 

ที่ต้ังของรานอยูใกล ที่พัก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือ มีการทําแพคเกจราคาประหยัด ปจจัย

ดานบุคคลคือพนักงานมีความเอาใจใสและเต็มใจใหบริการตอลูกคา ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 

คือ ความสะอาดของเคร่ืองซักผา/อุปกรณและปจจัยดานกระบวนการคือ ความถูกตองของการสงผา

คืน 

 ชรินรัตน รอดเสวก ชาญชล อัฐฬส และนันทกานต ธาญาเมือง (2561) ศึกษาเร่ือง โครงการ

ธุรกิจบริการ นุมละมุนซักรีด มีวัตถุประสงคเพื่อ การบริการและแนวทางการวางแผนพัฒนาการ

ตลาดของธุรกิจซักรีด มีผลการวิจัยพบวา มียอดขาย จํานวน 9,246 บาท โดยมีกําไร จํานวน 1,646 

บาท  และจากการสํารวจความพึงพอใจจากลูกคา พบวา ดานรูปแบบของการใหบริการที่มีคุณภาพ

ระดับมาก รองลงมา การบริการที่หลากหลายระดับมาก และดานภาพลักษณของรานนุมละมุนซัก

รีดโดยรวมระดับมาก  
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 เบญจวรรณ มงคลชาติ (ม.ม.ป)วัตถุประสงคของการวิจัยเชิงสํารวจน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อ    

1) ศึกษาพฤติกรรมการใช บริการรานซักอบรีดของผูบริโภคในเขตอําเภอ เมือง จังหวัดนครราชสีมา 

2) ศึกษาปจจัยสวน ประสมการตลาดที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ เลือกใชบริการรานซักอบรีดของ

ผูบริโภค ประชากรที่ใชในการวิจัยไดแกผูใชบริการราน ซักอบรีดในเขตอําเภอเมือง จังหวัด 

นครราชสีมา ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใช เทากับ 400 เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือ 

การคัดเลือกกลุมตัวอยาง เปนแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) ผลการศึกษา พบวา 

กลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 60.00) มีอายุ ระหวาง 30ปถึง 39 ป (รอยละ 37.50) 

สถานภาพโสด (รอยละ 53.27) การศึกษา ปริญญาตรี (รอยละ 68.53) เปนพนักงาน/ ลูกจางเอกชน 

(รอยละ 55.28) รายไดระหวาง 10,000 ถึง 30,000 บาท (รอยละ 55.00) อาศัย บานสวนตัว (รอยละ 

53.00) สมาชิกใน ครอบครัว 3 ถึง 4 คน (รอยละ 41.00) ใช บริการรานซักอบรีด ชวงเวลา หลัง 

17.00 น. เปนตนไป (รอยละ 65.00) ใชบริการทุก ประเภทที่ทางรานใหบริการ เหตุผลสําคัญคือ ไม

มีเวลาวาง ความถี่ในการใชบริการ 1-2 คร้ัง ตอสัปดาหคาใชจายในการใชบริการตอ สัปดาหคือ 101 

ถึง 200 บาท จํานวนผาโดย เฉลี่ยที่นํามาซักอบรีด / ซักแหง หรือรีดอยาง เดียวในแตละคร้ังคือ 6 ถึง 

10 ชิ้น รูปแบบการ คิดคาบริการในการซักอบรีดคือตอชิ้น ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา อายุมี 

ความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการ สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับคาใชจาย และ 

อิทธิพลของบุคคลในการใชบริการ ระดับ การศึกษามีความ สัมพัน ธกับชวงเวลา และ คาใชจายใน

การใชบริการ อาชีพมี ความสัมพันธกับชวงเวลา ประเภทการใช บริการ ความถี่ในการใหบริการ 

คาใชจาย และ อิทธิพลของบุคคลในการใชบริการ รายไดเฉลี่ย ตอเดือนมีความสัมพันธกับประเภท

ของการใช บริการ และ คาใชจายในการใชบริการสถานที่ อยูอาศัยมีความสัมพันธกับชวงเวลา 

ประเภท ของการใชบริการ คาใชจาย และ อิทธิพลของ บุคคลในการใชบริการและจํานวนสมาชิก

ใน ครอบครัวมีความสัมพันธกับความถี่ในการใช บริการ อิทธิพลของบุคคล และ รูปแบบการ คิด

คาบริการ ผลการศึกษายังพบวา ปจจัยสวน ประสมการตลาดที่มีความสําคัญมากที่สุดตอ การ

ตัดสินใจใชบริการรานซักอบรีดคือ ดาน คุณภาพบริการ รองลงมาคือ ดานการสงเสริม การตลาด 

และที่ใหความสําคัญนอยที่สุดคือ ดานราคาและวิธีการชําระเงิน 

 กลยา ตรีสุชน 1 ผศ. (พิเศษ) ดร.อิทธิกร ขําเดช (ม.ม.ป) การศึกษาในคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค

เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ เลือกใชบริ การซัก อบ รี ด ของคนทํางานที่พักใน

คอนโดมิเนียมใน กรุ งเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูล กับตัวแทนของประชากร 

คนทํางานที่พักอยูในคอนโดมิเนียม และมีอายุตั     งแต20 ป บริบูรณขึ้นไป รวม 400 ตัวอยาง ซึ่ งพื้น

ที่ที่ทําการศึกษาครอบคลุม 8 โครงการ ไดแก ลุมพินี คอนโด ทาวน บดินทรเดชา-รามคําแหง เขตวัง

ทองหลาง ลุมพินี คอนโด เขตสาทร เอ สเปซ คอนโด เขตดินแดง The Next ลาดพราว 44 เขต

ลาดพราว เมโทรพารค สาทร เขตภาษีเจริญ The Room รัชดา-ลาดพราว เขตจตุจักร One X Condo 

เขต คลองเตย และThe Rhythm รัชดา คอนโดมีเนียม เขตหวยขวาง ทําการ ประมวลผลขอมูลโดย
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ใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป ซึ่งการวิเคราะหขอมูล ไดใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก รอยละ 

คาเฉลี่ย และคาความคลาดเคลื่อน มาตราฐาน และใชสถิติอางอิง โดยใชการวิเคราะหถดถอยพหุ 

แบบปกติ (Mulitple Regression Analysis) MRA ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีผลต    อการตัดสินใจ

เลือกศึกษา ประกอบดวย 3 ปจจัย คือ (1) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการ

ขาย (2) ปจจัยดานความภักดีของลูกคาและ(3)ปจจัยดานความไววางใจของลูกคามี ความสัมพันธ

กบการตัดสินใจเลือกใ  ั ชบริการซักอบรีดของคนทํางานที่พักใน คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร

ที่แตกตางกนั โดยมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการบริการสินคา 

2. สรุปลงความเห็นบริการสินคา ซักรีด 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการบริการสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการบริการสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการบริการสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานบริการและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจบริการสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 
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ข้ันตอนดําเนินการ 

วัน เวลา สถานที ่

 

เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน 99/54 ถนน เทพารัก อ.บางพลี ต. บางปลา จ.สมุทรปราการ 10540 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย.  ต.ค.  พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ.  

1.เตรียมคิดรูปแบบวัตกรรม          

2.ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน

แบะจัดสรรงบประมาณ 

         

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา          

4.จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่

จะใหบริการ 

   

 

      

5.จัดทําแผนธุรกิจและแผนกกลยุทย          

6.ลงมือปฏิบัติติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

    

 

     

7.สรุปผลการขาย          

8.สรุปรายงานสรุปผลการขาย          
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สถานที่ดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อรรถวิทย 

ซ.แบรริ่ง 

สามแยกสําโรง 

สีแยกเทพารัก 

สามแยกคลองขุด 

Big C บางพล ี

โรงบาลจุรารัต 3 

ซ.ธนสิท 

 

หมูบานษมา

 



 

ขอบเขตดานงบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน คนละ 2,533 จํานวน 3 คน เปนเงิน 7,600 

1. เตารีด        1,800 บาท 

2. นํ้ายารีดผา        850 บาท 

3. ไมแขวน        250 บาท 

4. นํ้ายาซักผาขจัดจัดคราบตาง ๆ      3,000 บาท 

5. นํ้ายารีดผาเรียบ       850 บาท 

6. ถุงใสผา        500 บาท 

 

      รวม         7,250 บาท 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณในการลงทุน คนละ 3,200 บาท จํานวน 3 คน เปนเงิน 9,600 บาท 

 

ความเปนมาของธุรกิจ 

เสื้อผาเปนปจจัยหลักในการดําเนินชีวิตของมนุษย แมแตเด็กที่คลอดออกมายังตองการใส

เสื้อผาเพื่อหอหุมรางกายใหความอบอุน จึงถือไดวาเสื้อผาเปนสิ่งที่จําเปนมากตอทุกคน กิจกรรม

หลัก ๆ ของแมบานสวนใหญคงหนีพนการ ซักผา รีดผาซึ่งเปนกิจกรรมที่นาเบื่อมาก แตตองทําเอง

เด๋ียวจะไมมีเสื้อผาใส วิธีการซักผาก็แตกตางกันออกไป บางคนบอกวาซักมือแลวสะอาดดี แต บาง

คนไมมีเวลาพอที่จะมาน่ังซักมือ ก็จะซักดวยเคร่ืองซักผาชวยทําใหประหยัดเวลา และประหยัดแรง

อีกดวย สําหรับบางคนอาศัยอยูหอพักไมมีเคร่ืองซักผา จึงตองมาอาศัยรานซักรีดน่ันเอง 

แผนการบริหารจัดการ 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวิเคราะหโครงสราง

โอกาสปญหาอุปสรรคกอนที่จะเร่ิมทางบริการ เปนเคร่ืองมือในการวางแผนธุรกิจใหสามารถ

ดําเนินไปไดอยางตอเน่ืองและมีประสิทธิภาพที่สุดมีสมาชกิของโครงการดังน้ี 

 1. นายสิทธิศักด์ิ   ศรีทอง   ประธานโครงการ 

 2. นายภูมิบดี       วิทักษบุตร  รองประธาน   

 3. นายพรพจน     จันเนตร  หัวหนาฝายบริการ 

แผนการตลาด 

 1.ผลิตภัณฑ  คือ บริการซักรีด ชื่อ ราน 3 หนุมซักรีด ใหบริการในการซักรีดเสื้อผาตาง ๆ 

เชน เสื้อยืด กางเกง กระโปรง เปนตน ทําการหนาราน ณ 99/54 ถ.เทพารักษ ต.บางปลา อ.บางพลี 

สมุทรปราการ 

 2.ราคา คือ คิดคาบริการในการซักรีด ดังน้ี 

    2.1 เสื้อ คิดราคาบริการ ตัวละ 20 บาท 

    2.2 กางเกง คิดราคาบริการ ตัวละ 20 บาท 

    2.3 กระโปรง คิดราคาบริการ ตัวละ 15 บาท 

 3.การจัดจําหนาย คือ เปดหนาราน ณ 99/54 ถ.เทพารักษ ต.บางปลา อ.บางพลี 

สมุทรปราการ ติดตอที่หนาเพจ ชื่อ 3 หนุมซักรีด 

4.การสงเสริมการตลาด คือ ทําโปรโมชั่น คือ นํามาซักรีด จํานวน 10 ตัว ไดซักรีดฟรี 1 ตัว 

 

 

 



 

แผนการเงิน 

 มีงบลงทุนจากผูรวมทุน 3 คน จํานวน 7,600 บาท ประมาณการใชจายในการลงทุนที่ต้ังไว 

คือ 7,250 บาท  
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แผนฉุกเฉินและการประเมินความเสี่ยง 

 

          

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ ลักษณะปญหาหรือความเสี่ยง ผลกระทบท่ีเกิดข้ึน แนวทางหารแกไขปญหา 

1 สภาพอากาศ คือ ฝนตก ทําใหเสื้อผาเปยก แหงชา ตากผาในบริเวณที่ลมพัด

ผานสะดวก 

2 มีเคร่ืองซักผาอัตโนมัติในบริเวณใกลเคียง ลูกคาใชบริการเคร่ืองซัก

ผาอัตโนมัติแทน 

ใหบริการดวยความ

ประทับใจ เชน การใช

โปรโมชั่น สราง

ปฏิสัมพันธระหวางลูกคา 



     

บทท่ี 4 

ผลการดําเนินโครงการ 

การดําเนินโครงการสามหนุมซักรีด มีวัตถุประสงคเพื่อหารายไดหะหวางเรียน

จากยอดขายในการดําเนินโครงการและเพื่อใหไดรับประสบการณจริงในการดําเนินงาน 

นาย สิทธิศักดิ์ ศรีทอง 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6.มิ.ย.62 คิดริเร่ิมทําโครงงานบริการ  

10.มิ.ย.62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

12.มิ.ย.62 จัดสรรงบประมาณ  

28.มิ.ย.62 สงบทที่ 1  

15.ก.ค.62 สงบทที่ 2  

1.ส.ค.62 สงบทที่ 3  

28.ส.ค.62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

21.กย.62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

1.ต.ค.62 จัดเตรียมอุปกรณ  

5.ต.ค.62 

8.ต.ค.62 

11.ต.ค.62 

18.ต.ค.62 

24..ต.ค.62 

ดําเนินการบริการท่ีบาน 99/54 ถนน เทพารัก อ.บางพลี  

ต. บางปลา จ.สมุทรปราการ 10540 

 

21.ต.ค.62 เขาพบอาจารยปรึกษากอน Present คร่ังท่ี2  

8.ธ.ค.62 สงบทท่ี 4  

22.ม.ค.62 สงบทท่ี 5  

21.ก.พ.63 ตรวจรูปเลมโครการ  

28.ก.พ.3 สงรูปเลม 

รูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 2 แผน 
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นาย ภูมิบดี วิทักษบุตร 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6.มิ.ย.62 คิดริเร่ิมทําโครงงานบริการ  

10.มิ.ย.62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

12.มิ.ย.62 จัดสรรงบประมาณ  

28.มิ.ย.62 สงบทที่ 1  

15.ก.ค.62 สงบทที่ 2  

1.ส.ค.62 สงบทที่ 3  

28.ส.ค.62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

21.กย.62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

1.ต.ค.62 จัดเตรียมอุปกรณ  

5.ต.ค.62 

8.ต.ค.62 

11.ต.ค.62 

18.ต.ค.62 

24..ต.ค.62 

ดําเนินการบริการท่ีบาน  

21.ต.ค.62 เขาพบอาจารยปรึกษากอน Present  

8.ธ.ค.62 สงบทท่ี 4  

22.ม.ค.62 สงบทท่ี 5  

21.ก.พ.63 ตรวจรูปเลมโครการ  

28.ก.พ.3 สงรูปเลม 

รูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 2 แผน 
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นาย พรพจน จันเนตร 

วัน/เดือน/ป การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

6.มิ.ย.62 คิดริเร่ิมทําโครงงานบริการ  

10.มิ.ย.62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อขออนุมัติ  

12.มิ.ย.62 จัดสรรงบประมาณ  

28.มิ.ย.62 สงบทที่ 1  

15.ก.ค.62 สงบทที่ 2  

1.ส.ค.62 สงบทที่ 3  

28.ส.ค.62 สง PowerPoint (โครงการ+แผนการดําเนินงาน เพื่อนําเสนอ)  

21.กย.62 Present โครงการ คร้ังที่ 1  

1.ต.ค.62 จัดเตรียมอุปกรณ  

5.ต.ค.62 

8.ต.ค.62 

11.ต.ค.62 

18.ต.ค.62 

24..ต.ค.62 

ดําเนินการบริการท่ีบาน  

21.ต.ค.62 เขาพบอาจารยปรึกษากอน Present  

8.ธ.ค.62 สงบทท่ี 4  

22.ม.ค.62 สงบทท่ี 5  

21.ก.พ.63 ตรวจรูปเลมโครการ  

28.ก.พ.3 สงรูปเลม 

รูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี 2 แผน 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 1 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

 

รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 เก็บเงินสมาชิก 3 2,533.00 7,600.00      7,600.00 

 เคร่ืองซักผา    1 2,000.00 2,000.00   5,600.00 

 ผลซักฟอก    1 100.00 100.00   5,500.00 

 นํ้ายาปรับผานุม    1 20.00 20.00   4,160.00 

 เตารีด    1 500.00 500.00   3,420.00 

 โตะรีดผา    1 1,000.00 1,000.00   2,420.00 

 นํ้ายารีดผาเรียบ     50.00 50.00   2,370.00 

 ไมแขวนเสื้อ     150.00 150.00   2,200.00 

 ราวแขวนเสื้อ     300.00 300.00   1,920.00 

 ปายไวนิล     500.00 500.00   1,420.00 

 รวม 7,600.00 รวม 6,920.00 รวม 1,420.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 2 ) 

ว/ด/ป รายการ 

 

 

รายการ 

 

รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวน

หนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 ยอกยกมา         1,420.00 

 คานํ้า    10 16.00 262.00   1,154.00 

 คาไฟ    216 3.00 648.00   506.00 

 บริการซัก 10 15 150.00      656.00 

 บริการรีด 10 15 150.00      806.00 

           

           

           

           

           

 รวม 300.00 รวม 910.00 รวม 806.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 3 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         806.00 

 บริการซัก 10 25 250.00      1,056.00 

 บริการรีด 10 25 250.00      1,306.00 

           

           

           

           

           

           

 รวม 500.00 รวม  รวม 1,306.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 4 ) 

ว/ด/ป รายการ 

 

 

 

รายรับ รายจาย คงเหลือ 

จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน จํานวนหนวย @ จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         1,306.00 

 บริการซัก 10 50 500.00      1,806.00 

 บริการรีด 10 50 500.00      2,306.00 

           

           

           

           

           

           

           

 รวม 1,000.00 รวม  รวม 2,306.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 5 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

 รายรับ รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         2,306.00 

 บริการซัก 10 75 750.00      3,056.00 

 บริการรีด 10 75 750.00      3,806.00 

           

           

           

           

           

           

           

 รวม 1,500.00 รวม  รวม 3,806.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 6 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

 รายรับ รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         3,806.00 

 บริการซัก 10 88 880.00      4,686.00 

 บริการรีด 10 88 880.00      5,566.00 

           

           

           

           

           

           

           

 รวม 1,7600 รวม  รวม 5,566,00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 7 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

รายการ รายรับ รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

 ยอดยกมา         5,566.00 

 บริการซัก 10 94 940.00      6,506.00 

 บริการรีด 10 94 940.00      7,446.00 

           

           

           

           

           

           

           

รวม 1,880.00 รวม  รวม 7,446.00 
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บัญชีรายรับ-รายจาย และใบเสร็จสินคาในโครงการ 

บัญชีรายรับ-รายจาย 

โครงการธุรกิจบริการ สามหนุมซักรีด (สัปดาหที่ 8 ) 

ว/ด/ป 

 

 

 

รายการ รวม รายจาย คงเหลือ 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 

จํานวนหนวย 

 

@ 

 

จํานวนเงิน 

 ยอดยกมา         7,446.00 

 บริการซัก 10 90 900.00      8,46.00 

 บริการรีด 10 90 900.00      9,24600 

           

           

           

           

           

           

           

รวม 1,800.00 รวม  รวม 9,246.00 



                                                                                                                                                                                                                                                                         

บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการ และขอเสนอแนะ 

   สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จากการดําเนินการบริการ สามหนุมซักรีด ทางกลุมไดเร่ิมดําเนินการบริการมาเปน

ระยะเวลา 8 สัปดาห ผลการดําเนินการไดบรรลุวัตถุประสงคที่ทางกลุมไดต้ังไวโดยสามารถสราง

รายไดระหวางเรียนไดอีกดวย ทําใหทางกลุมมีทักษะในการปฏิบัติงานเปนทีมรูจักแกไขปญหา

เฉพาะหนา สามารถที่จะใชความรูและประสบการณที่ไดไปประยุกตใชเปนแนวทางในการดําเนิน

ชีวิตอนาคตได 

สรุปตารางการปฏิบัติงาน 

ลําดับที่ วัน/เดือน/ป กิจกรรมที่ปฏิบัติ 

1 6.มิ.ย.62 คิดริเร่ิมทําโครงการ+ประชุมวางแผน เสนออาจารยที่ปรึกษา 

เพื่อขอใบอนุมัติ 

2 12.มิ.ย.62 จัดสรรงบประมาณ 

3 28.มิ.ย.62 สงบทที่ 1 

4 15.ก.ค.62 สงบทที่ 2 

5 1.ส.ค.62 สงบทที่ 3 

6 28.ส.ค.62 เขาพบอาจารยที่ปรึกษากอน Present 

งานPresent โครงการคร้ัง 1 

7 1.ต.ค.62 จัดเตรียมอุปกรณ 

8 5 ต.ค.-27 ธ.ค. 62 ดําเนินการบริการที่หนาราน ณ 99/54 ถ.เทพารักษ ต.บางปลา 

อ.บางพลี สมุทรปราการ 

9 21.ต.ค.62 เขาพบอาจารยปรึกษากอน Present คร้ังที่ 2 

10 16 พ.ย. 62 Present โครงการ คร้ังที่ 2 

11 8.ธ.ค.62 สงบทที่ 4 

12 22.ม.ค.62 สงบทที่ 5 

13 21-28 ก.พ. 62 1.ตรวจรูปเลมโครงการ 

2.สงรูปเลมพรอมกับแผนซีดี 2 แผน 

 



สัปดาหท่ี วัน/เดือน/ป กิจกรรมท่ีปฏิบัติ 

13 3 ธ.ค. 62 1.สงบทที่ 5 

14 8 ก.พ. 63 1.สงบรรณานุกรม 

15 8 ก.พ. 63 1.สงภาคผวก 

16 21 ก.พ. 63 1.สงกิตติกรรมประกาศ , บทคัดยอ 

17 21 ก.พ. 63 1.สงรูปเลม, เงินคารูปเลม, แผน CD  

 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

             1.  สมาชิกในกลุมขาดความรับผิดชอบตอการทํางาน 

             2.  การใชอุปกรณตาง ๆ ยังไมชํานาญ 

 

การแกไขปญหา 

 1.  ตองเรียกสมาชิกภายในกลุมมาประชุมเพื่อแกไขปญหา 

 2.  ศึกษาวิธีการใชอุปกรณในการทํางานมาใหละเอียดพอสมควร 

 

ขอเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 

1.  สมาชิกทุกคนตองทํางานกันเปนทีม เมื่อสมาชิกขาดความรับผิดชอบ ประธานจะตอง

บอกตักเตือนใหปฏิบัติงานที่ไดรับมอบหมายใหสําเร็จ 

2.  ควรมีการหาความรูขอมูลตาง ๆ หรือสอบถามขอมูลจากผูเชี่ยวชาญในการคํานวณการ

ใชวัสดุ และตองพยายามเรียนรูในขั้นตอนการทํางานและนํามาปรับใชเพื่อพัฒนาฝมือในการดําเนิน

โครงการตอไป 

 



   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    ภาคผนวก ก โครงการ 

- แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

- บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษา และอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

แบบนําเสนอขออนุมัติโครงการ 

   สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ 

     ภาคเรียนท่ี 1-2 ปการศึกษา 2562 

ชื่อโครงการ             สามหนุมซักรีด (Samhnumsakrid) 

ระยะเวลาการดําเนินงาน มิถุนายน 2562  –  กุมภาพันธ 2563   

  สถานท่ีดําเนินการ  ณ 99/54 ถ.เทพารักษ ต.บางปลา อ.บางพลี สมุทรปราการ 10270 

  ประมาณคาใชจาย            7,600 บาท     

ผูรับผิดชอบโครงการ 

 นายนายสิทธิศักด์ิ ศรีทอง   เลขประจําตัว  39637   ปวช. 3/5 

 นายภูมิบดี วิทักษบุตร  เลขประจําตัว  39563         ปวช. 3/5 

 นายพรพจน จันเนตร   เลขประจําตัว  39475   ปวช. 3/5 

  

   ลงชื่อ.......................................................................ประธานโครงการ 

(นายสิทธิศักดิ์ ศรีทอง) ....../……/…… 

 

ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท่ีปรึกษารวมโครงการ 

.................................................................  ......................................................................  

.................................................................  ...................................................................... 

.................................................................  ...................................................................... 

   ลงชื่อ ...................................................  ลงชื่อ .........................................................  

(อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล) …./…./….      (อาจารยอุดมพร เปตานนท).…/...../…. 

   

   ลงชื่อ ................................................................ หัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

(อาจารยวงคเดือน  ประไพวัชรพันธ) ……../……../…….. 

 



ชื่อโครงการ  สามหนุมซักรีด (Samhnumsakrid) 

แผนงาน  นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุมธุรกิจบริการ 

อาจารยท่ีปรึกษา อาจารยกันตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 

อาจารยท่ีปรึกษารวม อาจารยอุดมพร  เปตานนท 

 ผูรับผิดชอบโครงการ 

 1.  นายสิทธิศักด์ิ  ศรีทอง  ประธานโครงการ  

 2.  นายภูมิบดี  วิทักษบุตร หัวหนาบัญชี  

 3.  นายพรพจน  จันเนตร  หัวหนาประชาสัมพันธ 

หลักการและเหตุผล 

 จากสภาพเศษฐกิจและสังคมในปจจุบัน มีผลใหชีวิตความเปนอยู  ลักษณะ

ครอบครัวและการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม เวลาสวนใหญผูบริโภคจะใชไป

กับการทํางานนอกบานเพื่อหารายไดใสเลี้ยงครอบครัวและพัฒนาคุณภาพชีวิตใหดีขึ้น แมแตบาน

ซึ่งเคยมีหนาที่รับผิดชอบงาบานโดยตรงก็มีเวลานอยลง เน่ืองจากตองออกไปทํางานนอกบาน

เชนเดียวกับ พอบานดังน้ันเมือสิ่งอํานวยความสะดวกหรือบริการที่จะชวยแบงภาระ โดยเฉพาะงาน

บานจึงไดรับความนิยมมาตลอด 

เสื่อผาปจจัยหลักในการดําเนินชีวิตประจําของมนุษย แมแตเด็ที่เพิงคลอดออกมายังตองใส

เสื้อผาเพื่อหอหุมรางกายและใหความอบอุน จึงถือวาเสือผาเปนสิ่งที่จําเปนมากตอทุกคนกิจกรรม

หลักๆ ของแมบานสวนใหญก็คงหนีไมพนการซักรีดผา ซึ่งเปนกิจกรรมที่นาเบื่อมากแตตองทํา

เพราะเดียวจะไมมีเสื้อผาใส วิธีการซักรีดการซักผาแตกตางกันออกไป บางคนบอกวาซักมือแลว

สะอาดดี แตบางตนไมมีเวลาพอที่จะมาน่ังซักมือดวยเคร่ืองซักผาชวยทําใหประหยัดเวลาและยังชวย

ประหยัดแรงอีกดวย 

 ปจจัยดังกลาวทําใหธุรกิจการเกิดขึ้นหลายรูปแบบ ซึ่งธุระกิจประเภทหน่ึงที่มีการ

ขยายตัวอยางรวดเร็วคือ ธุรกิจ “ซักอบรีด” ธุรกิจน้ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่

มีเวลานอยและตองการความสะดวกเร็ว ขณะเดียวกันตองการความสะอาดและทะนุถนอมเสื้อผาที่

ใชในงานออกงานสังคม โดยเฉพาะชุดสูทและชุดราตรี ทําใหธุรกิจบริการซักรีด มีลักษณะการ

ใหบริการ 2 รูปแบบใหญ ๆ คือ บริการซักรีดสําหรับเสื้อผาทั่วไปที่ใชอุปกรณเคร่ืองมือทั่ว ๆ ไปใน

การซักรีดเสื้อผา เชน ผงซักฟอก เตารีด เปนตน อีกบริการหน่ึงเปนการบริการแหง สําหรับเสื้อผาที่

มีคุณสมบัติพิเศษไมสามารถซักรีดแบบวิธีธรรมดาได เพราะจะสงใหเน้ือผาเสียรูปทรงได จึง

จําเปนตองใชอุปกรณเคร่ืองมือพิเศษ เชน นํ้ายาซักแหง เคร่ืองอบไอนํ้า เปนตน ซักรีด ซึ่งลูกคาตอง

นําเสื้อผามาซักที่ราน ใหมีคุณลักษณะตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

 



วัตถุประสงค 

 1. เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

 2. เพื่อนสรางอาชีพและรายไดระหวางกันศึกษา 

 3. เพื่อใหนักศึกษาเกิดความสามัคคีและรวมมือปฏิบัติติงานเปนทีม 

 4. เพื่อใหนักศึกษามีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและเพิ่มทักษะในการวางกลยุทธการบริการ 

 

เปาหมายของโครงการ 

 1. ผูที่วางงานและตองการเปนเจาของธุรกิจ 

 2. บุคคลที่สนใจประกอบอาชีพธุรกิจซักรีด ในเขตชุมชนหมูบานจัดสรร 

 3. ผูที่เขาบรมหลักสูตร ธุรกิจซักรีด 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. ประชุมลงความคิดในเร่ืองการบริการสินคา 

2. สรุปลงความเห็นบริการสินคา ซักรีด 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. มอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ 

5. จัดเตรียมอุปกรณในการบริการสินคา 

6. จัดเตรียมสถานที่ในการบริการสินคา 

7. จัดทําแผนธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด 

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ 

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณตรวจสอบความพรอมของอุปกรณและสถานที่ปฎิบัติงาน 

2. ตกแตงรานเตรียมพรอมใหการบริการสินคา 

3. ทดลองปฏิบัติงานบริการและประเมินผล 

4. ปฏิบัติงานธุรกิจบริการสินคาตามแผนงานที่วางไว 

5. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงาน 

2. สรุปงบประมาณผลกําไร 

3. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

  

 



ข้ันตอนดําเนินการ 

 

 

วัน เวลา สถานท่ี 

  เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562  ถึง กุมภาพันธ 2563 

   สถานที่  995/61 ซอยเทศบาลบางปู 53 ต.ทายบานใหม อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10280 

 

 

 

 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย.  ต.ค.  พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1.เตรียมคิดรูปแบบวัตกรรม          

2.ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน

แบะจัดสรรงบประมาณ 

         

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา          

4.จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่ที่จะ

ใหบริการ 

   

 

      

5.จัดทําแผนธุรกิจและแผนกกลยุทย          

 

6.ลงมือปฏิบัติติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

    

 

     

7.สรุปผลการขาย          

8.สรุปรายงานสรุปผลการขาย          

 



งบประมาณและวัสดุอุปกรณ 

งบประมาณในการลงทุน คนละ 2,533 จํานวน 3 คน เปนเงิน 7,600 

1. เตารีด        1,800 บาท 

2. นํ้ายารีดผา        850 บาท 

3. ไมแขวน        250 บาท 

4. นํ้ายาซักผาขจัดจัดคราบตาง ๆ      3,000 บาท 

5. นํ้ายารีดผาเรียบ       850 บาท 

6. ถุงใสผา        500 บาท 

 

      รวม         7,250 บาท 

 

การติดตามผลและการประเมิน 

1. นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินการและงบประมาน 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีและมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม 

3. ไดมีธุรกิจสวนตัวและรายไดเปนของตัวเอง 

 

ปญหาและอุปสรรค 

1. การปฏิบัติงานอาจลาชาหรือไมเปนไปตามแผนงาน 

2. วัสดุอุปกรณที่ใชในการปฏิบัติงานอาจชํารุดเสียหาย 

 

 

ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนา 

1. เตรียมความพรอมของทีมงานฝกปฏิบัติคนใหเกิดความชํานาญกอนลงปฏิบัติงานจริง 

2. ตรวจสอบวัสดุอุปกรณทุกคร้ังกอนปฏิบัติงาน 

  

 

 

 



 

ลงชื่อ................................................   ลงชื่อ.................................................. 

        (อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล)               (อาจารยอุดมพร เปตานนท) 

  อาจารยที่ปรึกษาโครงการ      อาจารยที่ปรึกษารวมโครงการ 

 

 

    ลงชื่อ......................................................... 

            (อาจารยวงคเดือน ประไพวัชรพันธ) 

             อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บันทึกการเขาพบอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยท่ีปรึกษารวม 

โครงการ สามหนุมซักรีด (Samhnumsakrid) 

ท่ีปรึกษาโครงการ อาจารยกันตชาติ เมธาโชติมณีกุล 

 ท่ีปรึกษารวมโครงการ อาจารยอุดมพร เปตานนท 

 

ลําดับท่ี รายการ วันท่ี 
ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อท่ี

ปรึกษารวม 

1 สงโครงการเพื่อขออนุมัติ 11 มิ.ย.62   

2 กําหนดสง เน้ือหา  บทที่ 1 (บทนํา) 5 ก.ค..62   

3 
กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 2 

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ) 
16 ก.ค. 62 

  

4 
กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 3 

(วิธีการดําเนินโครงการ) 
23 ส.ค. 62 

  

5 แผนธุรกิจ 25 ส.ค. 62   

 -ผลิตภัณฑ    

 -แผนการบริหารจัดการ    

 -แผนการตลาด    

 -แผนการผลิต/การขาย/การบริการ    

 -แผนการเงิน    

 -แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

6 
สง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ กับ

อาจารนที่ปรึกษา เตรียมPresentคร้ังที่ 1) 
20 ก.ย. 62 

  

7 
นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 1 

(โครงการ + บทที่1-3 + แผนการตลาด)  
21 ก.ย. 62 

  

8 

ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไมตํ่ากวา 8 คร้ัง 

(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ)  

เขารับการนิเทศจากอาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

24-31 ต.ค. 62 

  

 



 

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี รายการ วันท่ี 
ลงชื่อ 

ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อท่ี

ปรึกษารวม 

9 

เขาพบอาจารยปรึกษากอน เตรียมPresent  

คร้ังที่ 2นําเสนอ การออกรานจัดแสดงสินคา

หรือบริการแสดงผลงานประดิษฐ 

15 พ.ย. 62 

  

10 

นําเสนอโครงการ (Present) คร้ังที่ 2  

(แผนการตลาด แผนการผลิต และการจัดแสดง

สินคา/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ) 

16 พ.ย. 62 

  

11 งาน ATC นิทรรศน 13 ธ.ค. 62   

12 
กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 4 

-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

24 พ.ย. 62 
  

 บัญชี + ผลการดําเนินงานดานงบประมาณ    

13 
กําหนดสง เน้ือหา บทที่ 5  

(สรุปผลการดําเนินงานโครงการ) 

17 ธ.ค. 62 
  

14 กําหนดสง บรรณานุกรม 28 ม.ค. 63   

15 
กําหนดสง 

ภาคผนวก ก 

11 ก.พ. 63 
  

 ภาคผนวก ข    

 ภาคผนวก ค    

 ภาคผนวก ง    

16 กําหนดสง กิตติกรรมประกาศ 18 ก.พ. 63   

 กําหนดสง บทคัดยอ    

17 ตรวจรูปเลมโครงการ 22 ก.พ. 63   

18 สงรูปเลม+เงินคารูปเลม+แผนซีดี  1 แผน 22 ก.พ. 63   

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 

                                           -รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

                                           - ตัวอยางแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 

รายงานผลการประเมินโครงการบริการ สามหนุมซักรีด (Samhnumsakrid) จากการสํารวจกลุม

ตัวอยางทั้งสิ้น 50 ตัวอยาง สรุปไดดังน้ี 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

สวนที่  1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูสอบถาม  และพฤติกรรมการใช บริการซักอบรีด ของ

ผูบริโภค นําเสนอในรูปจํานวนและรอยละ ดังน้ี 

 

ตาราง 1 จํานวนและรอยละขอมูลทั่วไป ของผูตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

เพศ 

    ชาย 

 

90 

 

38.46 

หญิง 144 61.54 

รวม 234 100.00 

อายุ 

     20-29 

 

35 

 

14.96 

     30-39 ป 80 34.19 

     40 ปขึ้นไป 119 50.85 

รวม 234 100.00 

สถานภาพสมรส 

    โสด 

 

74 

 

31.62 

    สมรส 144 61.54 

    หมาย/หยาราง 16 6.84 

รวม 234 100.00 

ระดับการศึกษา 

    ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 

70 

 

29.91 

    ปริญญาตรี 127 54.27 

    สูงกวาปริญญาตรี 37 15.82 

รวม 234 100.00 

 

 



 

จากตารางที่  1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอนละ 61.54 อายุ 40 ปขึ้น

ไป รอยละ 50.85 รองลงมาอายุ 30-39 ป รอยละ 34.19 และนอยที่สุดอายุ 20-29 ป รอยละ 14.96 มีสถาน

สมรส รอยละ 6.84 การศึกษาปริญญาตรี รอยละ 54.27 รองลงมาตํ่ากวาปริญญาตรี รอยละ 29.91 และ

นอยที่สุด สูงกวาปริญญาตรี รอยละ 15.82 อาชีพขาราชการ/รัฐวิสากิจ รอยละ 43.59 รองลงมาพนักงาน

บริษัท รอยละ 31.20 และนอยที่สุดนิสิต/นักศึกษารอยละ 9.39 รายไดเฉี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาท 

รอยละ 43.59 รองลงมา 20,001 -30,000 บาท รอยละ 26.50 และนอยที่สุด ตํ่ากวา 10,000 บาท รอยละ 

11.54 

 

 

 

 

 

  

 

 

อาชีพ 

    นิสิต/นักศึกษา 

 

22 

 

9.37 

ขาวราชการ/รัฐวิสากิจ 102 43.59 

   พนักงานบริษัท 73 31.20 

   ธุรกิจสวนตัว 37 15.82 

รวม 234 100.00 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   ตํ่ากวา 10.000 บาท 

 

27 

 

11.54 

   10.000 ถึง 20.000 บาท 43 18.37 

   20,001 ถึง 30,000 บาท 62 26.50 

   มากกวา 30,000 บาท 102 43.59 

รวม 234 100.00 



สวนที่ 2 วิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของผูบริโภค จําแนกตามลักษณะสวนบุคคล 

ตารางที่ 3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตฐานของคะแนนการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของ

ผูบริโภค จําแนกตามเพศ 

 

รายการ 

 

รวม 

x SD 

ดานบริการ 

1.ความสะอาดในการซักเสื้อผา 

4.35 0.79 

2.ความเรียบในการรีด 4.31 0.68 

3.ตรงตามเวลานัดหมาย 4.24 0.71 

4.ใชเคมีภัณฑที่ดีมีคุณภาพ 3.81 0.98 

5.พนักงานมีความสุภาพ/อัธยาศัยดี 4.00 0.80 

6.รับผิดชอบ/รับประกันความเสียหาย 3.87 0.97 

7.พนักงานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการซัก อบ รีด 3.90 0.73 

รวม 4.07 0.59 

ดานราคา 

1.รูปแบบการคิดคาบริการตอชิ้น 

4.24 0.88 

2.รูปแบบการคิดคาบริการตอชุด 3.73 1.03 

3.รูปแบบการคิดคาบริการตอนาหนัก 2.84 1.22 

4.รูปแบบการคิดคาบริการตาความยาก/งายของการซัก รีด 3.25 1.08 

5.ราคาเหมาะสมกับการบริการ 3.97 0.72 

6.มีปายแสดงราคาคาบริการชัดเจน 3.69 0.94 

7.ราคาตํ่ากวาคูแขง  3.89 0.92 

รวม 3.66 0.63 

 

 

 

 

 



ตารางที่ 4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตฐานของคะแนนการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของ

ผูบริโภค จําแนกตามเพศ (ตอ) 

 

รายการ 

 

รวม 

x SD 

ดานชองทางจําหนาย/สถานท่ี 

1. มีบริการรับ-สง 

3.88 0.94 

2. ขนานของรานกวางขวาง 3.41 0.88 

3. จัดรานเปนระเบียบ สวยงาม และสะอาด 3.68 0.91 

4. ความสะดวกในการเดินทาง/ที่จอดรถ 4.01 1.09 

รวม 3.75 0.73 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. สมาชิกลด 10% 

4.02 1.04 

2. ซัก/รีด ครบ 70 ชั้น ฟรีซักผานวม 1 ผืน 3.54 0.98 

3. ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น 4.03 1.03 

4. ซัก/รีด ครบ 60 ชิ้น ฟรีซักผาเช็ดตัว 1 ผืน 3.31 1.10 

5. ซักแหง 10 ชิ้น ฟรี 1 ชิ้น 3.39 1.19 

6. มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง 3.38 1.23 

รวม 3.61 0.80 

รวมท้ังหมด 3.77 0.57 

 

 

จากตารางที่ 4.3 การตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของผูบริโภค โดยภาพรวม อยูใน

ระดับมาก (x= 3.77SD. = 0.57)  

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี ดานบริการ ผูบริโภคมีการตัดสินใจโดยรวม อยูในระดับมาก

 (x= 4.07 ,SD. = 0.59) รองลงมา คือดานดานชองทางจําหนาย/สถานที่ อยูในระดับมาก (x= 3.75 

,SD. = 0.73) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอ  ดานการสงเสริมการตลาด  (x= 3.61 ,SD. = 0.80) 



ดานบริการ โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 4.07 ,SD. = 0.88) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 1 ความสะอาดในการซักเสื้อผา   (x= 4.35 ,SD. = 0.79) รองลงมา คือขอที่ 32.

ความเรียบในการรีด อยูในระดับมาก (x= 4.31 ,SD. = 0.68) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   4.ใช

เคมีภัณฑที่ดีมีคุณภาพ  (x= 3.81 ,SD. = 0.98) 

ดานราคา โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.66 ,SD. = 0.63) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือ ขอที่ 1.รูปแบบการคิดคาบริการตอชิ้น  (x= 4.24 ,SD. = 0.88) รองลงมา คือขอที่ 7.ราคาตํ่า

กวาคูแขง อยูในระดับมาก (x= 3.89 ,SD. = 0.92) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   3.รูปแบบการคิด

คาบริการตอนาหนัก  (x= 2.84 ,SD. = 1.22) 

ดานชองทางจําหนาย/สถานท่ี โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.75 ,SD. = 0.73) เมื่อพิจารณา

รายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 4.ความสะดวกในการเดินทาง/ที่จอดรถ  (x= 4.01 ,SD. = 1.09) 

รองลงมา คือขอที่ 1.มีบริการรับ-สง อยูในระดับมาก (x= 3.88 ,SD. = 0.94) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด 

คือขอท่ี   3.จัดรานเปนระเบียบ สวยงาม และสะอาด  (x= 3.68 ,SD. = 0.91) 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.61 ,SD. = 0.80) เมื่อพิจารณาราย

ขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 3.ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.09) รองลงมา คือ

ขอที่ 3 .ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.03) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   4. 

ซัก/รีด ครบ 60 ชิ้น ฟรีซักผาเช็ดตัว 1 ผืน  (x= 3.31 ,SD. = 1.10) 

 

 

 

 

 



 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

สวนที่  1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูสอบถาม  และพฤติกรรมการใช บริการซักอบรีด 

ของผูบริโภค นําเสนอในรูปจํานวนและรอยละ ดังน้ี 

 

ตาราง 1 จํานวนและรอยละขอมูลทั่วไป ของผูตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

เพศ 

    ชาย 

 

90 

 

38.46 

หญิง 144 61.54 

รวม 234 100.00 

อายุ 

     20-29 

 

35 

 

14.96 

     30-39 ป 80 34.19 

     40 ปขึ้นไป 119 50.85 

รวม 234 100.00 

สถานภาพสมรส 

    โสด 

 

74 

 

31.62 

    สมรส 144 61.54 

    หมาย/หยาราง 16 6.84 

รวม 234 100.00 

ระดับการศึกษา 

    ตํ่ากวาปริญญาตรี 

 

70 

 

29.91 

    ปริญญาตรี 127 54.27 

    สูงกวาปริญญาตรี 37 15.82 

รวม 234 100.00 

 

 

 

 



 

 

 

 

จากตารางที่  1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอนละ 61.54 อายุ 40 ป

ขึ้นไป รอยละ 50.85 รองลงมาอายุ 30-39 ป รอยละ 34.19 และนอยที่สุดอายุ 20-29 ป รอยละ 14.96 

มีสถานสมรส รอยละ 6.84 การศึกษาปริญญาตรี รอยละ 54.27 รองลงมาตํ่ากวาปริญญาตรี รอยละ 

29.91 และนอยที่สุด สูงกวาปริญญาตรี รอยละ 15.82 อาชีพขาราชการ/รัฐวิสากิจ รอยละ 43.59 

รองลงมาพนักงานบริษัท รอยละ 31.20 และนอยที่สุดนิสิต/นักศึกษารอยละ 9.39 รายไดเฉี่ยตอ

เดือนมากกวา 30,000 บาท รอยละ 43.59 รองลงมา 20,001 -30,000 บาท รอยละ 26.50 และนอย

ที่สุด ตํ่ากวา 10,000 บาท รอยละ 11.54 

 

 

 

 

 

  

 

 

อาชีพ 

    นิสิต/นักศึกษา 

 

22 

 

9.37 

ขาวราชการ/รัฐวิสากิจ 102 43.59 

   พนักงานบริษัท 73 31.20 

   ธุรกิจสวนตัว 37 15.82 

รวม 234 100.00 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   ตํ่ากวา 10.000 บาท 

 

27 

 

11.54 

   10.000 ถึง 20.000 บาท 43 18.37 

   20,001 ถึง 30,000 บาท 62 26.50 

   มากกวา 30,000 บาท 102 43.59 

รวม 234 100.00 



สวนที่ 2 วิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของผูบริโภค จําแนกตามลักษณะสวน

บุคคล 

ตารางที่ 3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตฐานของคะแนนการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด 

ของผูบริโภค จําแนกตามเพศ 

 

รายการ 

 

รวม 

x SD 

ดานบริการ 

1.ความสะอาดในการซักเสื้อผา 

4.35 0.79 

2.ความเรียบในการรีด 4.31 0.68 

3.ตรงตามเวลานัดหมาย 4.24 0.71 

4.ใชเคมีภัณฑที่ดีมีคุณภาพ 3.81 0.98 

5.พนักงานมีความสุภาพ/อัธยาศัยดี 4.00 0.80 

6.รับผิดชอบ/รับประกันความเสียหาย 3.87 0.97 

7.พนักงานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการซัก อบ รีด 3.90 0.73 

รวม 4.07 0.59 

ดานราคา 

1.รูปแบบการคิดคาบริการตอชิ้น 

4.24 0.88 

2.รูปแบบการคิดคาบริการตอชุด 3.73 1.03 

3.รูปแบบการคิดคาบริการตอนาหนัก 2.84 1.22 

4.รูปแบบการคิดคาบริการตาความยาก/งายของการซัก รีด 3.25 1.08 

5.ราคาเหมาะสมกับการบริการ 3.97 0.72 

6.มีปายแสดงราคาคาบริการชัดเจน 3.69 0.94 

7.ราคาตํ่ากวาคูแขง  3.89 0.92 

รวม 3.66 0.63 

 

 

 

 

 



ตารางที่ 4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตฐานของคะแนนการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด 

ของผูบริโภค จําแนกตามเพศ (ตอ) 

 

รายการ 

 

รวม 

x SD 

ดานชองทางจําหนาย/สถานท่ี 

1. มีบริการรับ-สง 

3.88 0.94 

2. ขนานของรานกวางขวาง 3.41 0.88 

3. จัดรานเปนระเบียบ สวยงาม และสะอาด 3.68 0.91 

4. ความสะดวกในการเดินทาง/ที่จอดรถ 4.01 1.09 

รวม 3.75 0.73 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. สมาชิกลด 10% 

4.02 1.04 

2. ซัก/รีด ครบ 70 ชั้น ฟรีซักผานวม 1 ผืน 3.54 0.98 

3. ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น 4.03 1.03 

4. ซัก/รีด ครบ 60 ชิ้น ฟรีซักผาเช็ดตัว 1 ผืน 3.31 1.10 

5. ซักแหง 10 ชิ้น ฟรี 1 ชิ้น 3.39 1.19 

6. มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง 3.38 1.23 

รวม 3.61 0.80 

รวมท้ังหมด 3.77 0.57 

 

 

จากตารางที่ 4.3 การตัดสินใจเลือกใชบริการ ซัก อบ รีด ของผูบริโภค โดยภาพรวม อยูใน

ระดับมาก (x= 3.77SD. = 0.57)  

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี ดานบริการ ผูบริโภคมีการตัดสินใจโดยรวม อยูในระดับ

มาก (x= 4.07 ,SD. = 0.59) รองลงมา คือดานดานชองทางจําหนาย/สถานที่ อยูในระดับมาก (x= 

3.75 ,SD. = 0.73) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอ  ดานการสงเสริมการตลาด  (x= 3.61 ,SD. = 

0.80) 

ดานบริการ โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 4.07 ,SD. = 0.88) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 1 ความสะอาดในการซักเสื้อผา   (x= 4.35 ,SD. = 0.79) รองลงมา คือขอที่ 



32.ความเรียบในการรีด อยูในระดับมาก (x= 4.31 ,SD. = 0.68) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   

4.ใชเคมีภัณฑที่ดีมีคุณภาพ  (x= 3.81 ,SD. = 0.98) 

ดานราคา โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.66 ,SD. = 0.63) เมื่อพิจารณารายขอ ขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 1.รูปแบบการคิดคาบริการตอชิ้น  (x= 4.24 ,SD. = 0.88) รองลงมา คือขอที่ 

7.ราคาตํ่ากวาคูแขง อยูในระดับมาก (x= 3.89 ,SD. = 0.92) และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   3.

รูปแบบการคิดคาบริการตอนาหนัก  (x= 2.84 ,SD. = 1.22) 

ดานชองทางจําหนาย/สถานท่ี โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.75 ,SD. = 0.73) เมื่อ

พิจารณารายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 4.ความสะดวกในการเดินทาง/ที่จอดรถ  (x= 4.01 

,SD. = 1.09) รองลงมา คือขอที่ 1.มีบริการรับ-สง อยูในระดับมาก (x= 3.88 ,SD. = 0.94) และขอที่

มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือขอท่ี   3.จัดรานเปนระเบียบ สวยงาม และสะอาด  (x= 3.68 ,SD. = 0.91) 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก (x= 3.61 ,SD. = 0.80) เมื่อพิจารณา

รายขอ ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ขอที่ 3.ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.09) 

รองลงมา คือขอที่ 3 .ซัก/รีด ครบ 70 ชิ้น คิด 60 ชิ้น  (x= 4.03 ,SD. = 1.03) และขอที่มีคาเฉลี่ย

ตํ่าสุด คือขอท่ี   4. ซัก/รีด ครบ 60 ชิ้น ฟรีซักผาเช็ดตัว 1 ผืน  (x= 3.31 ,SD. = 1.10) 

 

 

 

 

  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

             ภาคผนวก ค 

            - ตราสินคา รูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

           - ปายราน 

           - รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

          - รูปภาพข้ันตอนการใหบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตราสินคา รูปแบบผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ 

 

ปายราน 

 

 



รูปภาพวัสดุอุปกรณของผลิตภัณฑหรือบริการในโครงการ  

 

 

 

 

 

 

 

 

1.เตารีด 2.นํ้ายารีดผา 

3.ไมแขวน 4.นํ้ายาซักผาขจัดจัดคราบตาง 



รูปภาพข้ันตอนการใหบริการ 

            สามหนุมซักรีด 

 

 

                                                              2  รับผาจากลูกคา 

1.เตรียมจัดรานเพื่อเปดรานใหบริการลูกคา 



 

 

3.แยกผาขาวผาสี 

 

4.นําผาลงเคร่ืองซัก 



 

  

 

 

 

5.นําผาไปตาก 

 
6. นําผามารีด 



 

 

7. นําผาที่เรียบรอยสงคืน

 

8. สมาชิกกลุม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง ประวัติผูดําเนินโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประวัติผูดําเนินโครงการ 

 

นาย สิทธิศักด์ิ ศรีทอง ชื่อเลน โอม 

ที่อยู 99/54 ถนน เทพารัก อ.บางพลี ต. บางปลา จ.สมุทรปราการ 10540 

เบอรโทรศัพท : 093-383-3050 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

นาย ภูมิบดี วิทักษบุตร ชื่อเลน โดด 

ที่อยุ 18/110 ซอยบางนาตลาด46 ถนน.บางนา-ตราด เขตบางนา จ.กรุงเทพมหานคร 10260 

เบอรโทรศัพท : 097-205-5814 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

นาย พรพจน จันเนตร ชื่อเลน นัท 

ที่อยู 388 หมู3 ต.เทพารักษ อ.เมือง จ. สมุทรปราการ 10270 

เบอรโทรศัพท : 099-171-4595 
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