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………………………………………………………………………………………………………. 

บทคัดย่อ 
  
 โครงการน้ีเป็นโครงการประเภทบริการอศัจรรยล์า้งรถมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ของโครงการดงัน้ี  1.  เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. เพื่อให้นกัศึกษาเกิด
ความสามคัคีและร่วมมือปฏิบตัิงานกนัเป็นทีม 3. เพื่อให้นกัศึกษาไดม้ีอาชีพเสริม 

มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอนคือ 1. ขั้นเตรียมการ ขั้นท่ี 2. ขั้นด าเนินการและขั้นท่ี 3. ขั้น
ประเมินผลจากผลการด าเนินงาน สรุปดงัน้ี 

วนัเวลาและสถานที่ด าเนินโครงการคือเร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่วนัท่ี 1 มิ.ย. 2561 ถึง 22 
ก.พ. 2562 สถานที่ด าเนินโครงการคือ 50/32 หมู่บา้นเดอะคลัเลอร์ลีฟวิ่ง หมู่7 ถนนศรีนครินทร์
ต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ         

ผลการด าเนินการดา้นงบประมาณมีเงินลงทุน 3,000 บาทไดก้ าไรทั้งส้ิน 3,919 บาทหักทุน
จากการด าเนินการ 3,000 บาทรวมก าไรสุทธิ 919  บาทแบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 3 คนเท่าๆกนั
คนละ 306.33 บาทสมาชิก 

ก 



 

ประโยชน์ที่ไดร้ับจากาการด าเนินโครงการ 1. การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงคก์าร
เรียนรู้ของวิชาโครงการ 2. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากหารท างาน
กนัเป็นทีม 3. ไดม้ีธุรกิจส่วนตวัและรายไดเ้ป็นของตวัเอง 

ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นระหว่างการปฏิบตัิงานโครงการคือ 1. สมาชิกในกลุ่มขาด
ความกระตือรือร้นระหว่างการปฏิบตัิงานผิดพลาดบ่อยครั้ ง 2. ปัญหาในดา้นเคร่ืองมือและอุปกรณ์
ในการใชง้านการค านวณวสัดุที่ใชข้าดความช านาญ 

ขอ้เสนอแนะแนวทางในการพฒันาโครงการประเภทบริการอศัจรรยล์า้งรถ 1. สมาชิกทุก
คนตอ้งท างานเป็นทีม ไม่เห็นแก่ตวั เมื่อสมาชิกขาดความรับผิดชอบ ประธานจะตอ้งบอกตกัเตือน
ให้ปฏิบตัิงานที่ไดร้ับมอบหมายให้ส าเร็จ 2. ควรมีการหาความรู้ ขอ้มูลต่าง ๆ  หรือสอบถามข้อมูล
จากผูเ้ช่ียวชาญในการค านวณการใช้วสัดุ และตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างานและน ามา
ปรับใชเ้พื่อพฒันาฝีมือในการด าเนินโครงการต่อไป 



 

กิตติกรรมประกาศ 

 
 โครงการเล่มน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาโครงการ ในหลักสูตรการเรียนการสอนระดับ
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ ซ่ึงเน้ือหาโครงการเล่มน้ีจะเร่ิมตั้งแต่การน าเสนอโครงการ การท าแผน
ธุรกิจ ตลอดจนผลการด าเนินงาน 

คณะนักศึกษาผูจ้ ัดท าโครงการรู้สึกยินดีเป็นอย่างมากหากท่านได้รับประโยชน์จาก
โครงการเล่มน้ีเพราะจะท าให้ผูอ่้านรู้สึกถึงกระบวนการและขั้นตอนในการประกอบธุรกิจและ
สามารถพฒันาธุรกิจของตนเองไดใ้นอนาคต 

ท้ายน้ีคณะผูจ้ัดท าโครงการ ต้องขอขอบพระคุณอาจารย์อุดมพร เปตานนท์ อาจารย์ท่ี
ปรึกษาโครงการ อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วมเป็นอย่างยิ่งท่ีไดแ้นะน าจน
โครงการส าเร็จลุล่วงไปไดด้้วยดี และผูจ้ดัท าโครงการหวงัว่าโครงการเล่มน้ีจะเป็นประโยชน์แก่
ท่านไม่มากก็นอ้ย หากผิดพลาดประการใดตอ้งกราบขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 
             ขอขอบพระคุณ 
               คณะผู้จัดท า 

  โครงการ สมาร์ทไบค์ 
                  (Smart Bikers) 
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สารบัญ 
เร่ือง  หน้า 
บทคัดย่อ  (ก) 
กิตติกรรมประกาศ (ข) 
บทที่ 1 บทน า 
 หลกัการและเหตุผล 1 
 วตัถุประสงค ์ 2 
 เป้าหมายของโครงการ 2 
 การติดตามผลและการประเมิน 2 
 ผลทีค่าดว่าจะไดร้ับ 2 
บทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 แนวคิดเกี่ยวกบัคณุภาพการบริการ 3 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) 6 
 ทฤษฎพีฤติกรรมของผูบ้ริโภค 11 
 แนวคิดเกี่ยวกบัความพึงพอใจ 17 
 งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 19 
บทที่ 3 วิธีการด าเนิน 
 วิธีการด าเนินการ 21 
 ขั้นตอนด าเนินงาน 22 
 วนัเวลาสถานที่ 22 
 งบประมาณและวสัดุอุปกรณ ์ 23 
 ความเป็นมาของธุรกิจ 23 
 แผนบริหารจดัการ 23 
 แผนการบริการ 23 
 การจดัท าแผนการด าเนินธุรกิจ 26 
 ขั้นตอนการบริการสินคา้ 26 
 แผนการตลาดวิเคราะห์ 7P 26 
 แผนฉุกเฉิน หรือ แผนประเมินความเส่ียง 39 
บทที่ 4  ผลการด าเนินโครงการ 
 รายงานผลปฏิบตัิงานรายบุคคล 40 



 

 
สารบัญ (ต่อ) 

เร่ือง  หน้า 
 บญัชีรายรับรายจ่าย 49 
 กิจกรรมที่ด าเนินการไประหว่างสัปดาห์ 58 
 ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ 58 
 วตัถุประสงคโ์ครงการ 58 
บทที่ 5  สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ  
 สรุปผลการด าเนินโครงการ 59 
 สรุปผลการด าเนินโครงการ 59 
 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ  61  
 ขอ้เสนอแนะ แนวทางในการพฒันา 61 
บรรณานุกรม 62 
ภาคผนวก 
 ภาคผนวก ก โครงการ 63 
 ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 73 
 ภาคผนวก ค ตราสินคา้ 83 
 ภาคผนวก ง ประวตัิผูด้  าเนินโครงการ 91 
 

 



 

บทที่ 1 
บทน า 

 
หลักการและเหตุผล 
 รถบ๊ิกไบค์เป็นท่ีนิยมกันเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นในประเทศหรือต่างประเทศที่นิยมใช้
กันเพราะมีความสวยงามและความรวดเร็วหรือจะเป็นความสะดวกสบายในการเดินทางใกลห้รือ
ไกลก็เดินทางไดส้ะดวกและเหมาะสมกบัคนรักการเดินทางท่ีได้เห็นวิวต่าง ๆ ที่รถยนตไ์ม่สามารถ
สัมผสัได้ แต่การที่ได้ขบัขี่ก็ย่อมตามมาด้วยการดูแลการบริการต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นการบริการดูแล
รักษารถเช่น การเปล่ียนผ้าเบรก ถ่ายน ้ ามันเคร่ือง หรือบริการแต่งอะไหล่รถเพ่ือให้เพ่ิม
ประสิทธิภาพต่อการเดินทางปลอดภยัการใชร้ถ เราจึงท าการบริการแต่งอะไหล่ที่มีคุณภาพ และยงัมี
ประโยนชน์ต่อการเดินทางไม่ว่าจะเป็นการติดตั้งไฟสปอร์ตไลท์ช่วยให้เพ่ิมการมองเห็นจากการ
เดินทางในเวลากลางคืนของพ้ืนท่ีต่างจงัหวดัหรือการติดตั้งแคชบาร์หรือกันล้มเพ่ือช่วยให้เกิด
อุบตัิเหตุจากหนักให้เบาลงขึ้นดว้ยและการแต่งป้ัมเบรคท่ีมีประสิทธิภาพกว่าของเดิมจากโรงงาน
เพ่ือช่วยให้ผูข้บัขี่มีความมัน่ใจยิ่งขึ้นในการขบัขี่ในการใช้เบรค ทั้งน้ีผูข้บัขี่จะดูแลรถอย่างเดียว
ไม่ไดผู้ข้บัขี่จะตอ้งรักษาความปลอดภยัของตวัผูข้บัขี่ดว้ยอาจจะเป็นอุปกรณ์ปกป้องอนัตรายที่เกิด
จากอุบตัิเหตุเช่น การใส่เส้ือการ์ด หมวกกนัน็อค ถุงมือหรือการใส่รองเทา้ผา้ใบไวเ้สมอเพ่ือช่วยให้
รักษาความปลอดภยัของตวัผูข้บัขี่โดยทั้งน้ีการบริการตกแต่งอะไหล่รถบ๊ิกไบคไ์ดมี้ยอดบริการท่ี
สูงขึ้นเน่ืองจากรถบ๊ิกไบคไ์ดร้ับความนิยมเป็นอย่างมาก เราจึงเลือกท่ีจะท าการบริการน้ีขึ้นมา 
 ประโยนช์ของการบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบคไ์ม่ว่าจะเป็นไฟสปอร์ตไลทท่ี์เพ่ิมประสิทธิภาพ
แก่การมองเห็นในตอนกลางคืนการที่ผูข้บัขี่จ  าเป็นตอ้งขบัขี่ในเวลากลางคืนไฟสปอร์ตไลทจ์ะช่วย
ให้ผูข้บัขี่สามารถมองเห็นไดเ้ป็นอย่างดีในเวลากลางคืน เพราะไฟหนา้ท่ีทางบริษทัของรถต่าง ๆ ได้
ติดตั้งมากอาจให้ความสว่างไม่มากพอต่อการขบัขี่ช่วงเวลากลางคืน สปอร์ตไลท์เทียบเท่าไฟ
รถยนตไ์ดเ้ลย และการติดตั้งแคชบาร์หรือกนัลม้เพราะมีประโยชน์มาก ๆ  ส าหรับผูข้บัขี่เพราะเราไม่
รู้เหตุการ์ณขา้งหน้าได้เลยว่าจะเกิดอะไรขึ้นติดตั้งไวเ้พ่ือช่วยเซฟตวัเอง จากการเกิดอุบตัิเหตุแคช
บาร์และกันลม้ยงัช่วยลดการเสียหายให้กับตวัรถได้เป็นอย่างดีอีกด้วย ของแต่งทุกอย่างมีทั้งสวย
และทั้งของท่ีมีประโยชน์ต่อรถและผูข้บัขี่อีกดว้ย 
 ดังนั้นคณผูจ้ัดท าโครงการจึงเห็นช่องทางในการท าธุรกิจบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบค์เพ่ือ
ความสวยงาม และยงัมีสีสันท่ีสวยงามหลากหลายรูปแบบและลวดลายต่าง ๆ อีกด้วยทั้งน้ียงัมี
อะไหล่รถบ๊ิกไบคเ์พ่ือความสะดวกสบาย และยงัมีความปลอดภยัต่อผูข้บัขี่มากขึ้น



 

วัตถุประสงค์ของโครงการ 
 1.  เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
 2.  เพื่อให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได้ 
 3.  เพื่อสร้างประสบการ์ณในการด าเนินธุรกิจบริการและสร้างรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
 
เป้าหมายของโครงการ 
 1.  เสนอการบริการเกี่ยวบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบคใ์ห้กบักลุ่มคนท่ีสนใจในการบริการ 
 2.  บริการให้ไดก้ าไรมากกว่าลงทุนและคืนก าไรให้สมาชิกในทีม 
 3.  นกัศึกษามีประสบการณ์ในการลงมือท างานจริง ๆ 
 
การติดตามผลและการประเมิน 
 1.  น าเสนอสินคา้เพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
 2.  แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
 3.  รายงานสรุปผลการด าเนินการ 
 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้วิชาโครงการ 
 2.  เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
 3.  สร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 การด าเนินการโครงงานในครั้ งน้ีผูด้  าเนินโครงการไดแ้นวคิด ทฤษฎีเอกสาร และงานวิจยัท่ี 
เกี่ยวขอ้งเพ่ือใชเ้ป็นแนวทางการด าเนินโครงงานโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกบัคณุภาพการบริการ 
 2.  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 3.  ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 4.  แนวคิดเกี่ยวกบัความพึงพอใจ 
 5.  งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 
 
1. แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 
 เกี่ยวกับเร่ืองคุณภาพการบริการมีผูใ้ห้ความหมายไวแ้ตกต่างกนัตามวตัถุประสงค์ของผูท้ี่
การศึกษาดังน้ี สมิต สัชฌุกร (2542อา้งถึงใน สุนันทา ทวีผล, 2550, หน้า 18) ให้ความหมายค าว่า 
การบริการตรงกบัค าในภาษาองักฤษว่า “Service” ซ่ึงเป็นค าที่เราคุน้เคยและคนส่วนมากจะเรียกรอ้ง
ขอรับบริการเพื่อความพึงพอใจของตน  
 โดยกล่าวว่าการบริการเป็นการปฏิบัติงานที่กระท าหรือติดต่อและเกี่ยวขอ้งกับการใช้ 
บริการการให้บุคคลต่าง ๆ ไดใ้ชป้ระโยชน์ในทางใดทางหน่ึงทั้งดว้ยความพยายามใด ๆ ก็ตามดว้ย 
วิธีการหลากหลายในการท าให้คนต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งไดร้ับความช่วยเหลือจดัไดว้่าเป็นการให้บริการ 
ทั้งส้ิน 
 การจดัอ านวยความสะดวกก็เป็นการให้บริการการสนองความตอ้งการของผูใ้ช้บริการก็
เป็นการให้บริการการให้บริการจึงสามารถด า เนินการได้หลากหลายวิธีจุดส าคัญคือเป็นการ 
ช่วยเหลือและอ านวยประโยชน์ให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ  

การบริการเป็นส่ิงส าคญัยิ่งในงานด้านต่าง ๆ  เพราะบริการคือ การให้ความช่วยเหลือหรือ 
การด าเนินการที่เป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้นไม่มีการด าเนินงานใด ๆ ท่ีปราศจากบริการทั้งในภาค
ราชการและภาคธุรกิจเอกชนการขายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ใด ๆ ก็ตอ้งมีการบริการรวมอยู่ดว้ยเสมอ
ยิ่งเป็นธุรกิจบริการตวับริการนั้นเองคือสินคา้การขายจะประสบความส าเร็จได้ตอ้งมีการบริการที่ดี 
กิจการคา้จะอยู่ไดต้อ้งท าให้เกิดการ “ขายซ ้า” คือตอ้งรักษาลูกคา้เดิมและเพ่ิมลูกคา้ใหม่การบริการที่
ดีจะช่วยรักษาลูกคา้เดิมไวท้ าให้เกิดการขายซ ้ าแลว้ซ ้ าอีกและชักน าให้มีลูกคา้ใหม่ ๆ ตามมาเป็น 
ความจริงว่า “เราสามารถพฒันาคุณภาพสินคา้ทีละตวัไดแ้ต่การพฒันาคุณภาพบริการตอ้งท าพร้อม



 

กนัทั้งองคก์ร” การพฒันาคุณภาพของการบริการเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีทุกคนในองคก์รจะตอ้งถือ 
เป็นความรับผิดชอบร่วมกนัมิฉะนั้นจะเสียโอกาสแก่คู่แข่งขนัหรือสูญเสียลูกคา้ไป 

สุนนัทา ทวีผล (2550  หนา้  19 -20) กล่าวไวว้่าในการพิจารณาความส าคญัของบริการอาจ
พิจารณาไดใ้น 2 ดา้นไดแ้ก่  

1.  ถา้มีบริการที่ดีจะเกิดผลอย่างไร  
2.  ถา้บริการไม่ดีจะมีผลเสียอย่างไร  
บริการที่ดีจะส่งผลให้ผูร้ับบริการมีทศันคติอนัได้แก่ ความคิดและความรู้สึก ทั้งต่อตวัผู ้

ให้บริการและหน่วยงานท่ีให้บริการเป็นไปในทางบวกคือความชอบ ความพึงพอใจดงัน้ี   
1.  มีความช่ืนชมในตวัผูใ้ห้บริการ  
2.  มีความนิยมในหน่วยงานที่ให้บริการ  
3.  มีความระลึกถึงและยินดีมาขอรับบริการอีก  
4.  มีความประทบัใจที่ดีไปอีกนานแสนนาน  
5.  มีการบอกกล่าวไปยงัผูอ่ื้นแนะน าให้มาใชบ้ริการเพ่ิมขึ้น  
6.  มีความภกัดีต่อหน่วยงานที่ให้บริการ  
7.  มีการพูดถึงผูใ้ห้บริการและหน่วยงานในทางท่ีดี 
บริการท่ีไม่ดีจะส่งผลให้ผูบ้ริการมีทศันคติทั้งต่อตวัผูใ้ห้บริการและหน่วยงานท่ีให้บริการ

เป็นไปในทางลบมีความไม่ชอบและความไม่พึงพอใจดงัน้ี  
1.  มีความรังเกียจตวัผูใ้ห้บริการ  
2.  มีความเส่ือมศรัทธาในหน่วยงานที่ให้บริการ  
3.  มีความผิดหวงั และไม่ยินดีมาใชบ้ริการอีก  
4.  มีความประทบัใจที่ไม่ดีไปอีกนานแสนนาน  
5.  มีการบอกกล่าวไปยงัผูอ่ื้นไม่แนะน าให้มาใชบ้ริการอีก  
6.  มีการพูดถึงผูใ้ห้บริการและหน่วยงานในทางที่ไม่ดีพฤติกรรมของผูท้ี่จะท างานบริการ

ไดด้ีมีดงัต่อไปน้ี 
อัธยาศัยดี  ผูใ้ชบ้ริการลว้นมีความคาดหวงัว่าผูใ้ห้บริการจะให้การตอ้นรับดว้ยอธัยาศยัอนั

ดีทั้งด้วยสีหน้า แววตา ท่าทาง และค าพูดการตอ้นรับผูใ้ช้บริการด้วยใบหน้ายิ้มแยม้เป็นเสน่ห์ท่ี
ส าคญัมีภาษิตจีนกล่าวไวว้่า “ยิ้มไม่เป็นอย่าคา้ขายดีกว่า” การมองดว้ยแววตาที่เป็นมิตรฉายแสงของ
ความเต็มใจให้การตอ้นรับอย่างอบอุ่นเป็นลักษณะที่แสดงออกทางความคิดและความรู้สึกที่ดี
ท่าทางท่ี กระตือรือร้นกุลีกุจอเป็นการสร้างความรู้สึกประทบัใจเมื่อแรกพบกนัเม่ือรวมเขา้กบัค าพูด
ที่ดีมีน ้าเสียงไพเราะก็จะเป็นคุณสมบตัิที่ดีในดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริการ  

มีมิตรไมตรี  พนกังานผูใ้ห้บริการที่มีการแสดงออกให้ผูใ้ชบ้ริการเห็นว่ามีมิตรไมตรีก็เป็น
การชนะใจตั้งแต่ต้นความมีมิตรไมตรีจะน าไปสู่ความส าเร็จในการให้บริการไม่ว่าจะเป็นงาน
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ประเภทใดการบริการที่ดีบวกกับการให้ความช่วยเหลือเล็ก ๆ น้อย ๆ ก่อให้เกิดความพอใจและ
ความช่ืนชอบของผูใ้ช้บริการถ้าพนักงานผู ้ให้บริการแสดงมิตรไมตรีและพร้อมจะให้ความ
ช่วยเหลือแก่ผูใ้ช้บริการก็จะเกิดมนุษยสั์มพนัธ์ในการให้บริการอย่างมัน่คงและเกิดมิตรภาพท่ียืน
นานเอาใจใส่สนใจงาน 
 มีความมุ่งมั่นในการให้บริการ  มีความสัมพนัธ์กับความเอาใจใส่งานเป็นอย่างมากเพราะ
หากขาดความเอาใจใส่สนใจงานแลว้ก็จะเพิกเฉยละเลยในการปฏิบตัิงานหรือท างานไปเร่ือย ๆ 
เฉ่ือย ๆ เอาดีไม่ได้การพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูใ้ห้บริการว่ามีความเอาใจใส่สนใจงานหรือไม่
จะตอ้งดูว่ามีความจริงจงัในการท างานมากนอ้ยเพียงใดบางคนอาจแสดงออกอย่างกระตือรือร้นต่อ
หนา้ผูบ้งัคบับญัชาแต่พอลบัตาผูบ้งัคบับญัชาแลว้ก็เลิกสนใจงานหันหลงัให้งานไม่คิดที่จะปรับปรุง
พฒันาให้เกิดความสะดวกในการบริการผูใ้ช้บริการไม่ดูแลในเร่ืองความสะอาดของสถานที่และ
ผลิตภณัฑอ์ยู่ในวิสัยที่จะท าไดโ้ดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ้่ายมากแต่ให้ผลเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีแก่
หน่วยงาน  
 แต่งกายสุภาพและสะอาดเรียบร้อย  พนกังานผูใ้ห้บริการจะตอ้งมีบุคลิกภาพดีเพื่อให้เป็นที่
น่าเช่ือถือไวว้างใจของผูร้ับบริการการแต่งกายที่ถูกกาลเทศะเหมาะสมทั้งต่อสถานท่ีท างานและ
สถานภาพของหน่วยงานจะช่วยให้เกิดความรู้สึกที่ดีจากผูต้ิดต่อเกี่ยวขอ้งด้วยหากพนักงานผูใ้ห้
บริการแต่งกายสกปรกมีกล่ินเหม็นคงไม่เป็นท่ีน่าพอใจของประชาชนผูร้ับบริการและเกิดความรูสึ้ก
สะอิดสะเอียนในการคดัเลือกผูเ้ขา้ท างานจึงตอ้งให้ความส าคญักบัการแต่งกายเป็นพิเศษหากแต่ง
กายไม่สุภาพก็จะส่องแสดงถึงความไม่ใส่ใจในความถูกตอ้งเหมาะสม 

กริิยาสุภาพ มารยาทงดงาม  ประชาชนผูใ้ชบ้ริการทุกคนตอ้งการติดต่อขอรับบริการจากผู ้
ซ่ึงมีกิริยาสุภาพและรังเกียจผูซ่ึ้งมีกิริยาหยาบการที่พนกังานผูใ้ห้การบริการมีกิริยาสุภาพอ่อนนอ้ม
จะเป็นเคร่ืองเชิดหน้าชูตาหรือเป็นภาพลักษณ์ที่ดีของหน่วยงานนอกจากมีกิริยาสุภาพแลว้การ
แสดงออกถึงความมีมารยาทรู้จักที่สูงที่ต ่าท่ีชอบท่ีควรนับเป็นส่ิงส าคัญที่พนักงานผูใ้ห้บริการ
จะตอ้งตระหนักรู้และประพฤติปฏิบตัิอย่างระมดัระวงัหากมีขอ้ผิดพลาดใด ๆ  เกิดขึ้นจะน าความ
เสียหายมาสู่หน่วยงานมาก  

วาจาสุภาพ  ไม่มีประชาชนผูร้ับบริการคนใดชอบการพูดกระโชกโฮกฮากพูดหยาบคาย
กา้วร้าวทุกคน ลว้นตอ้งการค าพูดที่สุภาพฟังแลว้ร่ืนหูคนที่ไม่ยอมรับความจริงว่าตนพูดไม่เขา้หูคน
หรือคนเขา รังเกียจท่ีจะฟังจะได้รับการติฉินโดยทัว่ไปการท างานที่ตอ้งมีการบริการเป็นการให้
ความช่วยเหลือ ผูอ่ื้นให้เกิดความพึงพอใจจึงตอ้งเป็นผูม้ีวาจาสุภาพเพื่อให้ประชาชนผูใ้ช้บริการมี
ความสบายใจที่ จะติดต่อขอรับบริการการคดัเลือกผูเ้ขา้ท างานจึงควรจะสัมภาษณ์เพื่อจะไดส้นทนา
ป้อนค าถามและ ฟังค าตอบว่าบุคคลใดมีการใชถ้อ้ยค าอย่างไรวาจาสุภาพหรือไม่เพียงใด 

ควบคุมอารมณ์ได้ดี   พนักงานผู ้ให้การบริการจะต้องมีอารมณ์มั่นคงเพราะอยู่ใน
สถานการณ์ที่จะตอ้งพบปะ ผูค้นมากหนา้หลายตาซ่ึงมีภูมิหลงัต่าง ๆ กนัผูร้ับบริการบางคนมีกิริยาดี
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มีความสุภาพและมีความเป็นผูด้ีแต่บางคนอาจจะมีกิริยามารยาทไม่ดีแสดงท่าทางหยิ่งยโสพูดจา
โอหังกา้วร้าวหรือมีอุปนิสัยใจร้อนตอ้งการบริการที่รวดเร็วทนัใจเมื่อไม่ไดด้ังใจอาจพูดต าหนิหรือ
อาจถึงขั้นขู่ตะคอกด้วยกิริยาหยาบคายในงานที่ตอ้งมีการบริการไม่อาจจะแสดงอารมณ์ตอบโตไ้ด้
พนกังานผูใ้ห้บริการจะตอ้งควบคุมอารมณ์ดว้ยความอดทนอดกลั้น 

รับฟังและเต็มใจแก้ไขปัญหา  พฤติกรรมที่แสดงออกของพนักงานที่ต้องให้การบริการ
จะตอ้งสนองตอบความตอ้งการ ของประชาชนผูใ้ชบ้ริการดงันั้น เม่ือประชาชนผูใ้ชบ้ริการมีปัญหา
หรือขอ้ร้องเรียนใด ๆ พนักงาน ผูใ้ห้บริการจะตอ้งแสดงความสนใจรับฟังปัญหาเป็นเบ้ืองตน้จะ
ด่วนบอกปัดหรือแสดงท่าทีไม่สนใจรับรู้ปัญหาย่อมไม่ได้นอกจากแสดงความเอาใจใส่อย่างจริงจงั
แลว้จะตอ้งมีความรู้สึกเต็มใจที่จะให้ความช่วยเหลือแกปั้ญหาต่าง ๆ  ให้แก่ประชาชนผูร้ับบริการ
ดว้ยเพราะการที่พนกังานผูใ้ห้บริการเพียงแต่รับฟังปัญหาอย่างเดียวย่อมไม่เป็นการเพียงพอทั้งจะท า
ให้ประชาชนผูใ้ช้บริการรู้สึกว่าเป็นการรับฟังอย่างขอไปทีแต่ถ้าเมื่อใดที่มีความกระตือรือร้น
ด าเนินการแกปั้ญหาจะท าให้ประชาชนผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

มีวินัย  พนักงานผูใ้ห้บริการที่มีระเบียบวินยัจะท างานเป็นระบบมีความคงเส้นคงวาและมี
นิสัยยึดมั่นในค าสัญญาเมื่อหน่วยงานมีนโยบายก าหนดไว้เป็นหลักการว่าจะให้บริการแก่
ผูร้ับบริการอย่างใดแลว้ก็จะปฏิบตัิตามกรอบหรือแนวทางที่ก าหนดไวโ้ดยเคร่งครัดดงันั้น ในการ
คดัเลือกผูม้ีคุณสมบตัิในการเป็นผูท้ างานบริการจึงควรพิจารณาทดสอบความมีวินยัเป็นเร่ืองส าคญั  

ซ่ือสัตย์   การให้บริการจะตอ้งให้ความช่วยเหลืออย่างถูกตอ้งตรงไปตรงมาไม่บิดพล้ิวหรือ
ใช้เล่ห์ กลฉ้อฉลผูร้ับบริการทุกคนตอ้งการติดต่อสัมพันธ์กับคนที่ซ่ือสัตยแ์ละรักษาค าพูดไม่ชอบ
ติดต่อ กบัคนพูดโป้ปดมดเท็จตลบตะแลงดงันั้น พฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงความซ่ือสัตยร์ักษาค าพูด
จึงเป็น สุดยอดปรารถนาของผูใ้ช้บริการกล่าวโดยสรุปได้ว่านอกจากลกัษณะเฉพาะตวัขา้งตน้แล้ว 
คุณลกัษณะอ่ืน ๆ  ที่ดีย่อมช่วยให้การท างานบริการดีขึ้นอีกหากไดป้ฏิบตัิอย่างจริงจงัเป็นนิสัยก็จะ
เป็นพ้ืนฐานให้งานบริการส าเร็จดว้ยดีและการให้บริการที่ดีและมีคุณภาพจากตวับุคคลซ่ึงตอ้งอาศยั
เทคนิคกลยุทธ์ทกัษะ ต่าง ๆ ท่ีจะท าให้ชนะใจลูกคา้หรือผูม้าใช้บริการถือว่าไดม้ีความส าคญัยิ่งใน
ปัจจุบนัน้ีในการที่จะสร้างความพึงพอใจและการกลบัมารับบริการซ ้าอีกจากผูท้ี่มาใชบ้ริการ 
 
2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) 
 Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวั
แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้บริษทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายแต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี 
เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการ 
จัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพ่ิมเติม
ขึ้ นมาอีก  3 ตัวแปรได้แก่  บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
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กระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งกับธุรกิจทางด้านการบริการดังนั้น จึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ  7Ps         
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , ปริญ ลักษิตานนท์และ ศุภร เสรีรัตน์ (2541, น. 337-339) ได้กล่าวไว้ว่า 
แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือการ 
บริหารการตลาดยุคใหม่นั้นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) จะเป็นล าดบัขั้น
โดยพบว่าผูบ้ริโภคที่ผ่านกระบวนการตดัสินใจ 7 ขั้นตอนคือ ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสม 
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นั่นเอง เสรี วงษ์มณฑา (2542, น. 11) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การที่กิจการมีสินคา้หรือบริการไว้ตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาไดท้ั้งน้ีราคาของ
สินคา้หรือบริการอยู่ในระดบัท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยินยอมที่จะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายที่เหมาะสมลูกคา้สามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบายอีกทั้งมีความพยายามจูงใจ
เพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจตดัสินใจซ้ือสินคา้และหรือบริการอย่างถูกต้อง สุดาดวง เรืองรุจิระ 
(2543, น. 29) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือองค์ประกอบหรือปัจจยัที่
ส าคญัในการด าเนินงานทางด้านการตลาดเน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการสามารถท าการควบคุมไดโ้ดย
พ้ืนฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 ปัจจัย คือ ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวม
เรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการจะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพ่ิมเขา้มาอีก 3 
ปัจจยั คือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) และด้านกระบวนการ (Process) รวมเรียกได้ว่าเป็น 7Ps ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2546, น. 434) ไดก้ล่าวไวว้่าการใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ส าหรับธุรกิจ
ด้านบริการประกอบด้วยปัจจยั 7 ตวั (7Ps) คือ 1) ผลิตภณัฑ์ และบริการ 2) ราคา 3)การจดัจ าหน่าย 
4)การส่งเสริมการตลาด 5) บุคคลและพนักงาน 6)การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
และ 7.) กระบวนการ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภณัฑห์มายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิด
ความสนใจโดยการบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong 
and Kotler, 2009, p. 616) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัได้และหรือสัมผสัไม่ได้ 
เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิต
หรือผูจ้ดัจ าหน่ายนอกจากน้ีตวัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายนั้นสามารถเป็นได้ทั้งในรูปแบบของการมี
ตัวตนและหรือการไม่มีตัวตนก็ได้เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ จ าเป็นต้องมีอรรถประโยชน์
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(Utility)และมีคุณค่า 12 (Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้นทั้งน้ีการ
ก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑค์วรจะตอ้งค านึงและให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือความความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินคา้และหรือบริการของกิจการมี
ความแตกต่างอย่างโดดเด่น  
 1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พ้ืนฐานคุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้  
 1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
เพื่อแสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาดซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation )
และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
 1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์มีความใหม่โดย
การปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น (New and Improved) อย่างสม ่าเสมอทั้ งน้ีจะต้องค านึงถึง
ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ดียิ่งขึ้นไปเร่ือยๆ  
 1.5  กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 

2.  ด้านราคา (Price) ราคาหมายถึง จ านวนเงินตราที่ตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดร้ับผลิตภณัฑสิ์นคา้
และหรือบริการของกิจการหรืออาจเป็นคุณคา่ทั้งหมดท่ีลูกคา้รบัรู้เพื่อให้ไดร้ับผลประโยชน์จากการ
ใช ้ผลิตภณัฑ ์สินคา้และหรือบริการนั้นๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงินที่จ่ายไป (Armstrong & Kotler, 
2009, pp. 616-617) นอกจากน้ียงัอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงินซ่ึงลูกคา้ใชใ้น
การเปรียบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไปกับคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะได้รับ
กลับมาจากผลิตภัณฑ์นั้นซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าก็จะท าการตัดสินใจซ้ือ (Buying 
Decision) ทั้งน้ีกิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ในขณะที่การก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาดงัน้ี  
 2.1   สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด  
 2.2   ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และหรือบริการ 
 2.3   คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
 2.4   ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีอาจเกี่ยวขอ้ง 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และหรือบริการรวมถึงวิธีการที่จะน าสินคา้และหรือบริการนั้น 
ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการซ่ึงมี 13 หลกัเกณฑ์ที่ตอ้งพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคือ
ใครและควรกระจายสินคา้และหรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด 
(THbusinessinfo, 2558) 
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 3.1  จดัจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct)  
 3.2  จดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ส่ง (Wholesaler)  
 3.3  จดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ปลีก (Retailer)  
 3.4  จ าหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (Wholesaler and Retailer)  

 3.5  จ าหน่ายสินคา้ผ่านตวัแทน (Dealer)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541, น. 337) ได้กล่าวไวว้่าการ

เลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจนั้นมีความส าคญัมากโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจการให้บริการ
เน่ืองจากท าเลท่ีตั้ งท่ีกิจการเลือกไว้นั้นจะเป็นตัวก าหนดกลุ่มลูกค้าท่ีจะเขา้มาใช้บริการดังนั้น
สถานที่ให้บริการจึงควรครอบคลุมพ้ืนท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุดทั้ งน้ี
ความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง (Location) จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกจิ
แต่ละประเภทโดยในส่วนของการก าหนดช่องทางการจดัจ า หน่ายจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วน
ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะและรูปแบบของการด าเนินธุรกิจ  
 2.  ความจ าเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการของ
ธุรกิจ  
 3.  ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดเพื่อสร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) 
ความตอ้งการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคา้หรือบริการโดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการ
จูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ์ 
โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และ
พฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรืออาจ
เป็นการติดต่อส่ือสาร (Communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อก็เป็นไดท้ั้งน้ี
จะตอ้งมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ  อย่างผสมผสานกนัหรือเรียกไดว้่า
เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการ
จะใช้เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้นจะขึ้นอยู่กบัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายด้วย           (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะ
ประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือหลกัดงัน้ี  
 4.1  การโฆษณา (Advertising) หมายถึงกิจกรรมการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารเพื่อเป็นการ
สร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูท้ี่ไดร้ับสารจากโฆษณาดงักล่าว ซ่ึงการ
โฆษณาสามารถท าได้ในหลากหลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ  ป้ายโฆษณา 
หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมาย  
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 4.2  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว 
หมายถึงการน าเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีต่อสินคา้หรือบริการซ่ึงอาจจะมีทั้งในรูปแบบของ
การจ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทนหรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่ าตอบแทนก็ได้ส าหรับการ
ประชาสัมพันธ์หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารข้อมูลจากผูส่้งสารไปยังผูร้ับสารที่ เ ป็น  
กลุ่มเป้าหมายโดยอาจจะเป็นจากองคก์รถึงผูบ้ริโภคทัว่ไปหรือจากองคก์รถึงองคก์รดว้ยกนั เป็นตน้ 
 4.3  การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึงการขายสินคา้ท่ีมีการส่ือสารทั้ง
สองทาง (Two-ways Communication) หรือการขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) ซ่ึงผูข้ายและผู ้
ซ้ือจะไดพ้บหนา้กนั มีการสอบถาม แลกเปล่ียนขอ้มูลและเสนอขายสินคา้หรือบริการกนัโดยตรง  
 4.4  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดที่จะช่วยเพ่ิม
ปริมาณการขายสินคา้หรือบริการให้มากขึ้นโดยใช้วิธีการต่าง ๆ  เช่น การลดราคา การแลกสินคา้
สมนาคุณ การแจกสินคา้ตวัอย่าง การแถมสินคา้ ทั้งน้ีเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่มีต่อ
สินคา้หรือบริการและก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุด  
 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงช่องทางการตลาดที่สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อน าเสนอสินคา้หรือบริการโดยไม่มีความจ าเป็นในการใชค้นกลาง
เพื่อท าหน้าที่ประสานงานซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรงได้แก่ การตลาดทางโทรศพัท ์
จดหมายอีเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ขอ้ความผ่านทางโทรศพัทเ์คล่ือนที่จดหมายตรง เป็นตน้   
 5.  ด้านบุคคล  (People) ด้านบุคคลหรือบุคลากร หมายถึงพนักงานที่ท า งานเพื่อก่อ
ประโยชน์ให้แก่องคก์รต่าง ๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจา้ของกิจการผูบ้ริหารระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง 
ผูบ้ริหารระดับล่าง พนักงานทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทาง
การตลาดที่มีความส าคญัเน่ืองจากเป็นผูค้ิดวางแผนและปฏิบตัิงานเพื่อขบัเคล่ือนองคก์รให้เป็นไป
ในทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไวน้อกจากน้ีบทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรที่มีความส าคญัคือ การมี
ปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้าเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและเกิด
ความผูกพนักบัองคก์รในระยะยาว   

 6.  ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ด้านลกัษณะทางกายภาพหมายถึง 
ส่ิงท่ีลูกค้าสามารถสัมผสัได้จากการเลือกใช้สินค้าหรือบริการขององค์กรเป็นการสร้างความ
แตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกาย
ของพนกังานในร้าน การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการที่รวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจ าเป็นต่อการด าเนิน
ธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางดา้นการบริการที่ควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือใน
ส่วนของสภาพทางกายภาพที่ลูกคา้สามารถมองเห็นได้ลกัษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความพึง
พอใจและความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ีแตกต่างไปจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืนเช่นเดียวกนั
กบั สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2546, น. 106) กล่าวไวว้่าลกัษณะกายภาพเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัจบั
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ตอ้งได้ในขณะที่ยงัใช้สินคา้หรือบริการอยู่นอกจากน้ีอาจหมายความถึงสัญลกัษณ์ที่ลูกคา้เข้าใจ
ความหมายในการรับขอ้มูลจากการท าการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ 
 7.  ด้านกระบวนการ (Process) ดา้นกระบวนการ หมายถึงเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบั
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในดา้นการบริการที่น าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกตอ้งรวดเร็วโดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธีการ
ด าเนินงานขององคก์ร ซ่ึงหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและ
ประสานกนัจะท าให้กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจทั้งน้ี
กระบวนการท างานในดา้นของการบริการจ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานที่ชดัเจน 
เพื่อให้พนกังานภายในองคก์รทกุคนเกิดความเขา้ใจตรงกนัสามารถปฏิบตัิให้เป็นไปในทิศทาง
เดียวกนัไดอ้ย่างถูกตอ้งและราบร่ืนเช่นเดียวกบัท่ี กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) ไดก้ล่าวไว ้
 
3.  ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 จากการศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในทีน้ี่ได้มีนกัวิชาการหลายท่านกล่าวถึง
ความหมายของค าว่าพฤติกรรม (Behavior) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค(Consumer Behavior) ไวห้ลาย
ความหมายแต่จะน าเสนอเป็นบางส่วนเท่านั้น ดังน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือการใชก้ารประเมินผลการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละ
การบริการซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขาและยงักล่าวอีกว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง
การตดัสินใจและการกระท าของคนที่เกี่ยวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 
2538:106)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัหาให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการทั้งน้ีหมายถึงรวมกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อน
แลว้และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว 
 ประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความขา้งตน้คือกระบวนการตดัสินใจที่มีมาก่อนแลว้กล่าวคือ
ลกัษณะของการแสดงออกทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหน่ึงนั้นผูบ้ริโภคอาจจะมี
กระบวนการทางด้านจิตวิทยาและสังคมวิทยาต่าง ๆ ที่มีส่วนในการสร้างสมและขดัเกลาทศันคติ
และค่านิยมของเขาอยู่ก่อนแลว้ส่ิงท่ีมีมาอยู่ก่อนแลว้น้ีจะมีส่วนและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
และจากการศึกษาเร่ืองราวโดยทั้งหมดของกระบวนการของพฤติกรรมนั้นจะท าให้เราทราบว่า
ท าไมผูบ้ริโภคจึงปฏิบตัิเช่นนั้น 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆที่มีผลในการจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคนัน่เองที่จะท าให้นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคได้ส าเร็จผลด้วยการ
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สามารถชกัน าและหว่านลอ้มให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้าในครั้ งต่อไปเร่ือยๆ
(ธงชยั สันติวงศ,์ 2537:107) 
 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จากการกระตุน้ (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความตอ้งการส่ิง
กระตุ ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดร้ับอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมี
การตอบสนองของผู ้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ (Buyer’s Purchase 
Decision) หรือเรียกโมเดลน้ีว่าS-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2539:110-112) ซ่ึงทฤษฎีน้ี
ประกอบดว้ย 
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิง
กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจแลได้ส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินค้า (Buying 
Motive) ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย2 ส่วนคือ 
 1.1  ส่ิงกระตุ ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดใหม่ขึ้นเป็นส่ิงกระตุ ้นที่ เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
  1.1.1 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 
  1.1.2 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
  1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Place) เช่น การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ให้ทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับบุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ีถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 1.2  ส่ิงกระตุ ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ ้นความต้องการผู ้บริโภคที่อยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งเหล่าน้ีไดแ้ก่ 
 1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค 
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านถอนเงิน
อตัโนมตัิสามารถกระตุน้ความตอ้งการให้บริการธนาคารมากขึ้น 
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  1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Low’s Black Political) เช่น กฎหมาย
เพ่ิมลดภาษีสินคา้กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ 
  1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในไทย
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเทียบเหมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายไม่
สามารถทราบได้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือได้รับ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 2.1  ลักษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ต่างๆคือปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคมปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
 2.1.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรบั
จากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมหน่ึงค่านิยมใน
วฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืนของ
วฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาดซ่ึงแต่ละอย่าง
มีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อดงัน้ี 
  2.1.1.1  วฒันธรรมพ้ืนฐาน หมายถึงรูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิตที่
สามารถเรียนรู้และถ่ายทอดสืบต่อกันมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทางสังคมดังนั้น
วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพ้ืนฐานในการก าหนดความตอ้งการพฤติกรรมของบุคคลท าให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั 
  2.1.1.2  วัฒนธรรมย่อย หมายถึง ว ัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มที่มีลักษณะ
แตกต่างกัน ซ่ึงมี อยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อนวฒันธรรมย่อมเกิดจากพ้ืนฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษยว์ฒันธรรมย่อยประกอบดว้ยกลุ่มเช้ือชาติกลุ่มศาสนากลุ่ม 
สีผิวพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ินกลุ่มอาชีพกลุ่มย่อยดา้นอายุกลุ่มย่อยดา้นเพศ 
  2.1.1.3  ชั้นทางสังคม หมายถึงการแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับ
ฐานะที่แตกต่างกันโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกันและสมาชิกในชั้น
สังคมท่ีแตกต่างกันจะมีลักษณะท่ีแตกต่างการแบ่งชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑ์รายได้ 
ทรพัยสิ์นหรืออาชีพชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่
ละชั้นสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่างชั้นทางสังคมแบ่งออกเป็น
กลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบัและแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได ้6 ระดบั 
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 2.1.2  ปัจจัยด้านสังคมเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย  
 2.1.2.1  กลุ่มอา้งอิงเป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพล
ต่อทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบัคือ  
   ก. กลุ่มปฐมภูมิไดแ้ก่ครอบครัวเพื่อนสนิทและเพื่อนบา้น  
   ข.  กลุ่มทุติยภูมิไดแ้ก่กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคมเพื่อนร่วมอาชีพและ
ร่วมสถาบนับุคคลต่าง ๆ ในสังคม  
  2.1.2.2  ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการขาย
สินคา้อุปโภคบริโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญีปุ่่ น หรือ ยุโรป 
ซ่ึงจะมีลกัษณะแตกต่างกนั  
  2.1.2.3  บทบาทและสถานะบุคคลจะเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่มเช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิงองคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มเชน่ 
ในการซ้ือรถยนตข์องครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูริ้เร่ิมผู ้ตดัสินใจซ้ือผูมี้
อิทธิพลผูซ้ื้อผูใ้ช ้
 2.1.3  ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ 
  2.1.3.1  อายุกลุ่มอายุที่แตกต่างกันจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่และรายการพกัผ่อนหย่อน
ใจ 
  2.1.3.2  วงจรชีวิตครอบครัวเป็นขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัวการด าเนินชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ
ทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในลกัษณะและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่าง
กนั 
 2.1.3.3  อาชีพอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการใช้
สินคา้และบริการที่แตกต่างกนั 
 2.1.3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได้โอกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละ
บุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตดัสินใจซ้ือประกอบด้วยรายไดก้ารออมทรัพยอ์ านาจ
การซ้ือและทศันคติเกี่ยวกบัการจ่ายเงิน 
  2.1.3.5  การศึกษาผูท้ี่มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑม์ีคุณภาพ
ดีมากกว่าผูม้ีการศึกษาต ่า 
  2.1.3.6  ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด าเนินชีวิตหมายถึง ความนิยมใน
ส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้
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ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตหมายถึง รูปแบบของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษยโ์ดย
แสดงออกในรูปของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็น 
 2.1.4  ปัจจยัทางจิตวิทยาถือว่าเป็นปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
  2.1.4.1  การจูงใจ หมายถึงพลังส่ิงกระตุ ้นที่อยู่ในตัวบุคคลซ่ึงกระตุ ้นให้
บุคคลปฏิบตัิการจูงใจภายในตวับุคคลอาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทาง
สังคมหรือส่ิงกระตุน้ที่นักการตลาดใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อกระตุ ้นให้เกิดความตอ้งการ
พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดขึ้นตอ้งมีแรงจูงใจหมายถึง ความตอ้งการที่ไดร้ับการกระตุน้จากภายในตวั
บุคคลที่ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย 
  2.1.4.2  การรับรู้เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรรจัด
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อที่จะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการของแต่
ละบุคคลซ่ึงขึ้ นอยู่กับปัจจัยภายในเช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการด้านอารมณ์
นอกจากน้ียงมัีปัจจยัภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้จะพิจารณากระบวนการกลัน่กรองการรับรู้จะ
แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดกล่ิ้น ไดย้ินและไดรู้้สึก 
  2.1.4.3  การเรียนรู้ หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมหรือความโน้ม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลได้รับส่ิง
กระตุ ้นและเกิดการตอบสนองซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุ ้นตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) 
Theory) 
  2.1.4.4  ความเช่ือถือเป็นความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
  2.1.4.5  ทศันคติเป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล
ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบตัิท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
  2.1.4.6  บุคลิกภาพ หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาที่แตกต่างกนัของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
 2.1.4.7  แนวความคิดของตนเอง หมายถึงความรู้สึกนึกคิดที่มีต่อตนเองหรือ
ความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วย
ขั้นตอนดงัน้ีคือ 

 2.2.1  การรับรู้ความตอ้งการความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้นไดจ้ากส่ิงกระตุน้
ทั้งภายในและภายนอกร่างกายส่ิงกระตุน้ภายในไดแ้ก่ความตอ้งการทางดา้นร่างกายและจิตใจส่ิง
กระตุน้ภายนอกได้แก่ความตอ้งการทางด้านสังคมเศรษฐกิจและการเมืองส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดขึ้นถึง
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ระดับหน่ึงแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ให้บุคคลมีพฤติกรรมตอบสนองซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรู้ถึง
วิธีการตอบสนองต่อการกระตุน้เหล่าน้ีโดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 

 2.2.2  การคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ
และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลต้วัผูบ้ริโภคจะด าเนินการตอบสนองความตอ้งการ
ของเขาทนัทีถา้ความตอ้งการนั้นยงัไม่ไดร้ับการตอบสนองความตอ้งการนั้นจะถูกสะสมเอาไว้เพื่อ
การตอบสนองภายหลังเมื่อความตอ้งการที่ถูกกระตุน้ได้สะสมไวม้ากจะท าให้เกิดภาวะอย่างหน่ึง
คือ ความตั้งใจให้ไดร้ับการตอบสนองความตอ้งการโดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อสนอง
ความต้องการที่สะสมไวป้ริมาณของขอ้มูลที่ผู ้บริโภคคน้หาขึ้นอยู่กับบุคคลเผชิญกับการแก้ไข
ปัญหามากหรือนอ้ยขอ้มูลที่ผูบ้ริโภคตอ้งการถือเป็นขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ 

 2.2.3  การประเมินผลทางเลือกเมื่อผูบ้ริโภครับขอ้มูลเขา้มาแลว้จากขั้นที่2ก็จะเกิด
ความเขา้ใจแลว้ท าการประเมินผลขอ้มูลเหล่านั้นเพื่อพิจารณาทางเลือกต่อไปซ่ึงอาศยัหลกัเกณฑ์
หลายประการคือ 

 2.2.3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ์กรณีน้ีผู ้บริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ์ว่ามี
คุณสมบตัิอย่างไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบตัิกลุ่มหน่ึงคุณสมบตัิของผลิตภัณฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกันเช่นเบียร์มีคุณสมบัติคือรสกลม
กล่อมมีแอลกอฮอลสู์งหรือต ่า ความขมปริมาณการบรรจุและราคา 

 2.2.3.2  ผู ้บริโภคจะให้น ้ าหนักความส าคัญส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์
แตกต่างกนันกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัส าหรับคุณสมบตัิผลิตภณัฑ ์

 2.2.3.3  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา้เน่ืองจากความ
เช่ือถือของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกบัตราผลิตภณัฑ์จะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

 2.2.3.4  ผู ้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้าโดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเร่ิมตน้ด้วยการก าหนดคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ที่เขาสนใจแลว้เปรียบเทียบคุณสมบตัิ
ของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 

 2.2.4  การตัดสินใจซ้ือเมื่อท าการประเมินผลแล้วจะช่วยให้ผู ้บริโภคสามารถ
ก าหนดความพอใจระหว่างสินคา้ต่างๆที่เป็นทางเลือกผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเขาชอบที่สุด
ซ่ึงก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณาปัจจยั 3 ประการคือ 
   2.2.4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืนที่มีผลต่อสินคา้ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือจะมีทั้ง
ทศันคติด้านบวกและด้านลบถา้เป็นทศันคติด้านบวกเช่นเห็นว่าส่ิงนั้นมีคุณภาพดีก็จะยิ่งเสริมให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเร็วขึ้นหากเป็นทศันคติด้านลบเช่นเห็นว่าสินคา้นั้นมีคุณภาพไม่ดีราคาแพง
เกินไปก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลและอาจยกเลิกการซ้ือได ้
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 2.2.4.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไวค้วามตั้งใจซ้ือจะได้รับอิทธิพลจาก
ระดับรายได้ขนาดของครอบครัวภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนต้นทุนและการคาดคะเนถึง
ผลประโยชน์ที่จะไดร้ับจากสินคา้ 

  2.2.4.3  ปัจจยัสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคะเนไวข้ณะที่ผูบ้ริโภคก าลงัจะซ้ืออาจ
มีปัจจยับางอย่างมากระทบกระเทือนต่อความตั้งใจซ้ือเช่นความไม่พอใจในลกัษณะของพนกังาน
ขายหรือความกงัวลใจเกี่ยวกบัรายได ้

 2.2.5  ความรู้สึกหลังการซ้ือหลังการซ้ือหรือทดลองใช้สินค้าผู ้บริโภคจะมี
ประสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้โดยที่ความพอใจภายหลงัการซ้ือจะเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือซ ้าและการบอกต่อผูอ่ื้นหากไม่ไดร้ับความพอใจหลงัการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ก็จะหัน
ไปซ้ือผลิตภณัฑย์ีห้่ออ่ืนและจะบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆในทางลบ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 

 3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
 3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่นถ้าผูบ้ริโภคเลือกรถยนต์นั่งจะเลือกยี่ห้อ

ฮอนดา้โตโยตา้และมสิซูบิชิเป็นตน้ 
 3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกโชว์รูมในเขตที่อยู่ใกลบ้า้น

หรือโชวรู์มจงัหวดัใกลเ้คียง 
 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเช้ากลางวนั

หรือเยน็ในการเลือกซ้ือ 
 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่นผู ้บริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือรถ

จ านวนกี่คนั 
 
4. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ  
 “ความพึงพอใจ” ไดมี้การศึกษามาเป็นระยะเวลานานตั้งแต่ช่วงก่อนสงครามโลกครั้ งท่ี1 
โดยมุ่งที่จะตอบค าถามว่าท าอย่างไรจึงจะสามารถเอาชนะความจ าเจและความน่าเบื่อของงานต่อ 
การศึกษาความพึงพอใจจะตอ้งน ามาใช้ได้มากกว่าความพึงพอใจต่องานของตนโดยน าไปใช้ 
ในทางสังคมในลกัษณะการปรับปรุงงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการให้บริการที่จะประกอบดว้ยกัน 2 ฝ่าย 
คือ ฝ่ายผูม้ีหน้าที่ในการบริการหรือพนักงาน เจ้าหน้าที่ผูใ้ห้บริการและฝ่ายผูร้ับบริการโดยศึกษา 
ความพึงพอใจของผูร้ับบริการที่มีต่อผูใ้ห้การบริการมีความพึงพอใจต่อการบริการมากน้อยเพียงใด  
ซ่ึงมีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความจ ากดัความรวมถึงแนวคิดทาง “ความพึงพอใจ” ผูว้ิจยัจึงน ามา 
กล่าวมีดงัต่อไปน้ี 
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ความพึงพอใจหรือความพอใจตรงกับค าในภาษาองักฤษว่า “Satisfaction” มีความหมาย
ตามพจนานุกรมทางดา้นจิตวิทยาโดยแชปลิน (Chaplin, 1968, p. 437 อา้งถึงในวนัชยั แกว้ศิริโกมล, 
2550, หนา้6) ให้ค าจ ากดัความว่าเป็นความรู้สึกของผูร้ับบริการต่อสถานประกอบการตาม 
ประสบการณ์ท่ีไดร้ับจากการเขา้ไปติดต่อขอรับบริการในสถานบริการนั้น ๆ  

ลกัษณวรรณ พวงไมม่ิ้ง (2545, หนา้ 11) ความพึงพอใจเป็นแนวความคิดหรือทศันคติอย่าง
หน่ึงเป็นสภาวะรับรู้ภายในซ่ึงเกิดจากความคาดหวงัไวว้่าเมื่อท างานช้ินหน่ึงแลว้จะได้รับรางวลั 
อย่างใดอย่างหน่ึงถ้าได้รับตามท่ีคาดหวงัความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้นแต่ถา้รางวลัต ่ากว่าอินทรีย์ที่ 
คาดหวงัก็จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจขึ้นอยู่กับค่านิยมของแต่ละบุคคลและความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัที่ท าให้เกิดความพึงพอใจตลอดจนส่ิงเร้าต่าง ๆ ซ่ึงอาจสามารถท าให้ระดับความพึงพอใจ
แตกต่างกนัได ้เช่น ความสะดวกสบายที่ไดร้ับ ความสวยงาม ความเป็นกนัเอง ความภูมิใจ การยก
ย่อง การไดร้ับการตอบสนองในส่ิงท่ีตอ้งการและความศรัทธา เป็นตน้ 

ลักษณวรรณ พวงไม้ม่ิง (2545, หน้า 9) กล่าวว่าความพึงพอใจ หมายถึงสภาพของจิตที่ 
ปราศจากความเครียด ทั้งน้ีเพราะธรรมชาติของมนุษยน์ั้นมีความตอ้งการ ถา้ความตอ้งการนั้นไดร้ับ 
การตอบสนองทั้งหมดหรือบางส่วนความเครียดจะน้อยลงความพึงพอใจก็จะเกิดขึ้นและในทาง 
กลบักนัถา้ความตอ้งการนั้นไม่ไดร้ับการตอบสนองความเครียดและความไม่พึงพอใจจะเกิดขึ้น 

ชาบฟิน (Chaphin, 1998, p. 256 อา้งถึงใน ชูโชค ทิพยโสตถิ, 2545, หนา้ 23) กล่าวว่า ความ
พึงพอใจตามค าจ ากดัความของพจนานุกรมทางดา้นจิตวิทาหมายถึงเป็นความรู้สึกในขั้นแรก เมื่อ
บรรลุถึงจุดมุ่งหมายโดยมีแรงกระตุน้  

แม็คคอร์มิค (McComick, 1965 อา้งถึงใน กิตติยา เหมนัค์, 2548, หน้า 9) กล่าวว่าความพึง
พอใจหมายถึง แรงจูงใจของมนุษยซ่ึ์งตั้งอยู่บนความตอ้งการขั้นพ้ืนฐาน (Basic Needs) มีความเกี่ยว
กนัอย่างใกลชิ้ดกบัผลสัมฤทธ์ิและส่ิงจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเล่ียงส่ิงท่ีไม่ตอ้งการ  

วรูม (Vroom, 1964,อา้งถึงใน กัลยา รุ่งเรือง,2546, หน้า 16) กล่าวว่าทศันคติและความพึง
พอใจในส่ิงหน่ึงสามารถใชแ้ทนกนัไดเ้พราะทั้งสองค าน้ีจะหมายถึงผลที่ไดจ้ากการที่บุคคลเขา้ไปมี
ส่วนร่วมในส่ิงนั้นทศันคติดา้นบวกจะแสดงให้เห็นสภาพความพึงพอใจส่ิงนั้นและทศันคติด้านลบ
จะแสดงให้เห็นสภาพความไม่พอใจนั้นเอง 
 จากความหมายของความพึงพอใจที่มีผูใ้ห้ไวต้ามกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัพอสรุปไดว้่าความ
พึงพอใจเป็นความรู้สึกหรือทัศนคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือมีความช่ืนชอบ
พอใจต่อการที่บุคคลอ่ืนกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงตอบสนองความต้องการของบุคคลหน่ึงท่ี
ปรารถนาให้กระท าในส่ิงท่ีตอ้งการซ่ึงจะเกิดขึ้นก็ต่อเม่ือส่ิงนั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ให้แก่บุคคลนั้นได้แต่ทั้งน้ีความพึงพอใจของแต่ละบุคคลย่อมมีความแตกต่างกันหรือมีความพึง
พอใจมากนอ้ย 
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5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ปิยะวรรณ ช่วยค ้าา (2549 : บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี  

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนตส์ าหรับรถยนตน์ั่งส่วนบุคคลกรณีศึกษา : 
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ จากการศึกษาพบว่าพฤติกรรมของเจ้าของรถยนต์ส่วนใหญ่ใช้บริการ  
เคร่ืองเสียงติดรถยนต์ ร้อยละ 21.7 ใช้บริการติดฟิล์มกรองแสง ร้อยละ 35.3 ใช้บริการร้านประจ า 
ร้อยละ 18.7 ตกแต่งรถยนตเ์พราะความชอบส่วนตวั ร้อยละ 74.3 ช่วงเวลาท่ีใช ้13.00 – 17.00 น. คดิ 
เป็นร้อยละ 53.7 ใชใ้นวนัเสาร์ ร้อยละ38.8 เวลาท่ีใช ้1-2 ชัว่โมงร้อยละ 51.5โดยเฉล่ีย 3-6 เดือนต่อ 
ครั้ ง ร้อยละ34.0 เสียค่าใช้จ่ายต ่ากว่า 5,000 บาท ร้อยละ 48.5 ผูแ้นะน าในการเขา้มาใช้บริการเกิด 
จากความเช่ือมัน่ในตวัเองร้อยละ 60.8 และสาเหตุที่ไม่เลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนตเ์พราะฝีมือไม่ 
ดีร้อยละ37.0 (อา้งในนิธิ เกตุหิรัญ http://dspace.bu.ac.th/jspui//bitstream/123456789/657/1/nithi_k 
edh.pdf?fbclid=IwAR0RCDsx_ZpAOu0L5MgQpj86Sl4JV0ExAEn5VdadcslvzDto9bRFR_Ky4S
o) 
 กุสุมา อภิวรรธกุล (2546 : บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี  
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนตข์องผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถยนต์ ในอ าเภอเมือง จงัหวดั 
เชียงใหม่ จากการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัอยู่ใน 
ระดับมาก ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วน 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลางคือปัจจยัการ 
ส่งเสริมการตลาดโดยแต่ละปัจจัยมีรายละเอียดดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดได้แก่ การมีพนังงานท่ีสามารถตอบสนองความ 
ตอ้งการของลูกคา้ไดร้วดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการรองลงมาคือคุณภาพการใชง้านอยู่ในระดับดีและมี
พนกังานที่ไวว้างใจไดท้ างานดว้ยความถูกตอ้งสม ่าเสมอสร้างความไวว้างใจให้แก่ลูกคา้ปัจจยัด้าน
ราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือต่อผูป้ระกอบการได้แก่ การให้ขอ้มูลราคาของสินคา้แต่ละ 
ประเภทรองลงมาคือระยะเวลาการให้สินเช่ือและราคาถูกกว่าปัจจยัช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มี 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการได้แก่ การมีสินคา้พร้อมขายอยู่เสมอรองมาคือการ 
ส่ังซ้ือทางโทรศพัทไ์ดแ้ละมีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ การชกัชวนจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน ๆ รองลงมาคือ 
ก า ร จั ด โ ป ร โ มชั่ น แ ล ะ ก า ร ใ ห้ ข อ ง ส ม น า คุ ณ ต อ น ส้ิ น ปี   ( อ้ า ง ใ น อิ ธิ  เ ก ตุ หิ รั ญ 
http://dspace.bu.ac.th/jspui//bitstream/123456789/657/1/nithi_kedh.pdf?fbclid=IwAR0RCDsx_Z
pAO u0L5MgQpj86Sl4J V0ExAEn5VdadcslvzDto9bRFR_Ky4So) 
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http://dspace.bu.ac.th/jspui/bitstream/123456789/657/1/nithi_kedh.pdf?fbclid=IwAR1OzVRgjnYPd487MLhgO6ihpUpnQCf8E5BMlIQ-gi06yr_GFdaAthVI-_8


 

 มาวิภา อัศวจ ารูญ (2552 : บทคัดย่อ) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ืออุปกรณ์
ประดบัยนตใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าอุปกรณ์ประดบัยนตป์ระเภทอุปกรณต์กแตง่
เพ่ือความบนัเทิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือคือล าโพง วิทยุเคร่ืองเสียงเล่น CD DVD อุปกรณ์ประดบั
ยนต์ประเภทอุปกรณ์ตกแต่งเพ่ือความสวยงามท่ีซ้ือคือ ชุดไฟหรือไฟสี เลือกซ้ืออุปกรณ์ประดับ
ยนต์ในวนัเสาร์ – วนัอาทิตยใ์นการเลือกใช้บริการร้านอุปกรณ์ประดับยนต์ที่ใช้บริการบ่อยที่สุด
เน่ืองจากช่ือเสียงของร้านเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไปมีค่าใชจ้่ายในการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตต์่อ 1 ครั้ งต ่ากวา่ 
10,000 บาท มีวิธีการช าระเงินในการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตด์ว้ยบตัรเครดิตมีการซ้ือซ ้ าในอุปกรณ์
ประดบัยนตป์ระเภทเดียวกบัท่ีเคยซ้ือมีการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตจ์ากร้านเดิมผูต้อบแบบสอบถาม
มีบุคลิกลกัษณะช่ืนชอบความทนัสมยัและเทคโนโลยีทราบขอ้มูลเกี่ยวกับอุปกรณ์ประดบัยนตจ์น
ท าให้เกิดความสนใจและตัดสินใจซ้ือจากแผ่นพับหรือใบปลิวมีการประเมินทางเลือกท่ีท าให้
ตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์มีความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ
อุปกรณ์ประดับยนต์และความตอ้งการภายหลังการซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์คือมีการรับประกัน
สินคา้ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์
เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียโดยรวมไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑปั์จจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลในระดบั
มากที่สุดคือคุณภาพของผลิตภณัฑด์า้นราคาปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลในระดบัมากที่สุด
คือมีส่วนลดให้ดา้นกระบวนการให้บริการปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลในระดับมากที่สุด
คือมีความรวดเร็วในการท างานด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลใน
ระดบัมากที่สุดคือมีเงื่อนไขการบริการหลงัการขายดา้นบุคคลให้บริการปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด
และมีผลในระดบัมากที่สุดคือพนกังานมีความช านาญในงานดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัย่อยที่
มีค่าเฉล่ียสงสุดและมีผลในระดับมากที่สุดคือการส่งเสริมการขายและด้านลกัษณะทางกายภาพ
ปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลในระดบัมากคือมีอากาศถ่ายเทและมีแสงสว่างเพียงพอ 
 จะเห็นไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์
มากที่สุดคือดา้นผลิตภณัฑใ์นส่วนของคุณภาพในดา้นราคามีผลในระดบัมากที่สุดคือการมีส่วนลด
ให้ด้านกระบวนการให้บริการคือความรวดเร็วในการท างานด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายคือการ
บริการหลงัการขายดา้นบุคคลผูใ้ห้บริการคือพนักงานมีความช านาญในงานด้านส่งเสริมการตลาด
คือการส่งเสริมการขายและด้านลักษณะทางกายภาพคือมีอากาศถ่ายเทและมีแสงสว่าง (อ้างใน
พงศกร เต็มแบบ http:/ /webpac.library.mju.ac.th:8080/mm/fulltext/thesis/2560/pongsakorn_temb 
ab/fulltext.pdf) 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการ 

วิธีการด าเนินการ 

ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ 
 1.  เตรียมคิดรูปแบบการบริการ 
 2.  วางรูปแบบงาน 
 3.  ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
 4.  จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ที่จะบริการ 
 5.  จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
 6.  จดัท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์และส่งเสริมงานบริการ 
 

ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินการ 
 1.  จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบตัิงาน 
 2.  ทดลองปฏิบตัิการบริการและตรวจสอบการบริการและปฏิบตัิ 
 3.  ด าเนินงานบริการที่วางแผนไว ้ 
 4.  จดักิจกรรมทางการตลาด 
  
ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 
 1.  สรุปรายงานผลการปฏิบตัิงานบริการ และ งบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
 2.  แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้  
 3.  รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 

 

 

 

 



 

ขั้นตอนด าเนินงาน 

 
ขั้นตอนการด าเนนิการ 

ปี 2562 ปี 2563 

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

1. ลงความเห็นในการขาย
สินคา้ 

 
        

2. ประชุมวางแผนงาน วาง
รูปแบบงานและจดัสรร
งบประมาณ 

 
        

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์
ที่ปรึกษาโครงการ  

       

4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานที่ท่ีจะท าการบริการ 

 
 

      

5. จดัท าแผนธุรกจิและ
แผนการตลาด 

 
 

      

6. ลงมือปฏิบตัิงานตาม
แผนงานและขั้นตอนการ
ด าเนินงานทีว่างไว ้

   
 

    

7. สรุปผลการปฏิบตัิงาน      
 

  

8. ส่งรายงานสรุปผลการ
ด าเนินงาน 

       
 

 
วัน เวลา สถานที ่
 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 
 สถานที่ปฏิบตัิงาน ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ ซ.ศรีนครินทร์ 51 
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งบประมาณและวัสดุอปุกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุน คนละ 3,000 บาท รวมเป็นเงิน 9,000 บาท 
ค่าอุปกรณ์ตกแต่ง 
 1.  กระจกปลายแฮนด ์ 500  บาท 

 2.  กา้นเบรกกา้นคลตัช ์ 900  บาท 
 3.  น็อตแต่งสีทอง 25  บาท 
 4.  กระปุกน ้ามนัเบรก 250  บาท 
 5.  ชิลด์หนา้ 1,500   บาท 
 6.  การ์ดหมอ้น ้า 1,600  บาท 
 
ค่าวัสดุอปุกรณ์เคร่ืองมือ 
 1.  ประแจหกเหล่ียม 300  บาท 
 2.  ชุดประแจ 250  บาท 
 3.  ชุดไขควงพร้อมหัวเปล่ียน 400  บาท 
 4.  ชุดเคร่ืองมือประแจ ชุดบล็อก 24 ช้ิน 800  บาท 
 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

1.  ป้ายร้าน 400  บาท 
2.  เส้ือยูนิฟอร์มร้าน ( 3 คน ) 750  บาท 

 
ความเป็นมาของธุรกิจ 
 สมาชิกภายในกลุ่มเราไดเ้ห็นช่องทางการให้บริการตกแต่งรถบ๊ิกไบคเ์พราะว่ายุคปัจจุบนั
รถบ๊ิกไบคไ์ดเ้ป็นท่ีนิยมกนัเป็นอย่างมากไม่ว่าจะเป็นมินิไบคห์รือบ๊ิกไบคก์็ตาม เราจึงคิดท่ีจะเลือก
ท าบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบค์เพ่ือคนท่ีชอบแต่งรถเพ่ือความสวยงามหรือเพ่ือความปลอดภยัไม่ว่าจะ
เป็นมือคลชัมือเบรคที่มีสีสันสวยงามหรือการ์ดกนัสไลด์เพื่อความปลอดภยัของตวัรถ 
 
แผนบริหารจดัการ 

1.  นายพิริยพงษ ์ พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ  ประธานโครงการ 
2.  นายนฤพล   ฉันทะประเสริฐ รองประธานโครงการ 
3.  นางสาวพิมรสา   พุทธพงษ ์ หัวหนา้ฝ่ายบริการ 
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แผนบริหารจัดการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประธาน 
นายพิริยพงษ ์ พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ 

 
 
 

 
 
 

      
   
  
 
 
 
 
 
   รองประธาน      
 นายนฤพล  ฉันทะประเสริฐ 
 

 

หัวหนา้ฝ่ายบริการ 
นางสาวพิมรสา  พุทธพงษ ์
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สถานทีด่ าเนินงาน 
สถานที่ปฏิบตัิงาน ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ ซอย ศรีนครินทร์ 51 
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การจัดท าแผนการด าเนินธุรกิจ 
 สมาชิกในกลุ่มไดมี้ความคิดเห็นท่ีตรงกนัในเร่ืองการบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบค ์เน่ืองจากใน
ปัจจุบนัได้มีการออกรถบ๊ิกไบคม์ากขึ้นจึงเป็นท่ีนิยมกันในคนหมู่มากจึงไดท้ าการบริการตกแต่ง
ความสวยงามและไดบ้ริการเร่ืองความปลอดภยัของผูข้บัขี่ไปยงัตวัรถของผูข้บัขี่ให้มีความมัน่ใจใน 
การขบัขี่มากขึ้น 
 
ขั้นตอนการบริการสินค้า 
 1.  ตอ้นรับลูกคา้เมื่อลูกคา้เขา้ร้าน 
 2.  สอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 
 3.  แนะน าการบริการการติดตั้งอุปกรณ์และการดูแลรถให้กบัลูกคา้ 
 4.  ท าการช าระเงินและส่งให้ลูกคา้ 
 

แผนการตลาดวิเคราะห์ 7P 

1.  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 

 ธุรกิจบริการตกแต่งรถบ๊ิกไบคเ์พ่ือความปลอดภยัของลูกคา้และท าให้มีสีสันในตวัรถท าให้ 
ดูมีเสน่ห์มากขึ้น 

 

 
 

 

 

 

  

 

หน้าร้าน 
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 ก้านเบรกก้านคลัช ช่วยทั้งการก าครัชก าเบรกท่ีน่ิมขึ้นและยงัไดค้วามสวยงามอีกดว้ยท าให้
มีความมัน่ใจมากขึ้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 การ์ดหม้อน ้า จะช่วยรกัษาหมอ้น ้าจากหินหรือส่ิงแปลกปลอมท่ีกระเด็นมากระทบกบัหมอ้

น ้าของคุณ
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 ฝากระปุกน ้ามันเบรก ท าให้ดูมีสีสันท่ีสวยงามดู  มีเสน่ห์มากขึ้น 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 ชิลด์หน้า ไดท้ั้งความสวยงาม และการบงัลมในการขบัขี่ท่ีมีความเร็วสูง 

28 



 

2.  กลยุทธ์ราคา 

 ใชน้โยบายหลายราคา 

 สามารช าระเงินผ่านทาง K-PLUS หรือ ช าระเป็นเงินสดได ้

สินคา้ ราคาสินคา้ 

1. กา้นเบรกกา้นคลชั 1,400  บาท 

2. การ์ดหมอ้น ้า 2,100 บาท 

3. ฝากระปุกน ้ามนัเบรก 900 บาท 

4. ชิลด์หนา้ 2,300 บาท 

5. ค่าแรงหรือค่าติดตั้ง เร่ิมตน้ 50 บาท แลว้แต่ตวัสินคา้ท่ีให้ติดตั้ง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 นฤพล ฉันทะประเสริฐ 
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3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ทางร้านของเรา สามารถติดต่อส่ังซ้ือสินคา้ผ่านระบบช่องทางออนไลน์ของร้านได้โดย
ติดต่อผ่าน Facebook Fanpage : Smart Bikers และสามารถติดต่อได้ที่ตลาดนัดรถไฟศรีนครินทร์ 
ซอย ศรีนครินทร์ 51  
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แผนที่ร้าน 
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4.  การส่งเสริมการตลาด 
 เพียงใชจ้่ายภายในร้านครบ 2,500 บาท รับน ้ายาเคลือบเงาทนัทีมูลค่าขวดละ 250 บาท 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 *ใชต้ั้งแต่ วนัที่ 1 ฟฤศจิกายน ถึง 30 ฟฤศจิกายน 2562* 

 

โลโก้ 
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5.  ด้านบุคคลหรือพนักงาน 

 มีการจดัฝึกอบรมพนักงานทั้งในการเรียนรู้การท างานของระบบต่าง ๆ การใช้เคร่ืองมือ
และอุปกรณ์การติดตั้ง เพ่ือเพ่ิมทกัษะและประสิทธิภาพในการท างานให้ดีมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้เกิด
ความช านาญในการบริการ 

 พนกังานของทางร้านจะมี 3 คน 

 คนที่  1  ท าหนา้ท่ีคอยตอนรับลูกคา้และขายสินคา้ภายในรา้นและเป็นแคชเชียร์ 

 คนที่ 2 , 3 ท าหนา้ท่ีบริการตดิตั้งอะไหล่ท่ีลูกคา้ซ้ือจากทางร้าน 
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6.  ด้านกายภาพ 

 การแต่งกาย โดยการใส่ชุดยูนิฟอร์ม เส้ือโปโลสีด า กางเกงสุภาพ ให้พนักงานสวมใส่ 
เพื่อที่จะให้มีทิศทางไปในทางเดียวกนัและท าให้ชดัเจนยิ่งขึ้นว่าเป็นพนกังานของ Smart Bikers 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 

 

ชุดยูนิฟอร์ม 

 

 

 

34 



 

7.  ด้านกระบวนการ 

 มีการวางแผนการท างานเพื่อให้งานไม่เกิดขอ้ผิดพลาด การท างานเป็นทีมอย่างมีความ
สามคัคีเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน  

 1.  เตรียมจดัร้านเพ่ือเปิดร้านให้บริการลูกคา้ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 2.  ตอ้นรับลูกคา้ท่ีน ารถเขา้มาท าการติดตั้งอะไหล่ 
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 3.  สอบถามลูกคา้ว่าตอ้งการติดตั้งอะไรบา้งและแนะน าแนวทางลูกคา้ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 4.  เร่ิมท าการติดตั้ง 
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 5.  ท าการตรวจสอบอะไหล่ท่ีติดตั้งให้ลูกคา้ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 6.  สอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
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 7.  รับเงินจากลูกคา้ 
  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 8.  กล่าวขอบคณุลูกคา้ 
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แผนฉุกเฉิน หรือ แผนประเมินความเส่ียง 
 
ล าดบั ลักษณะปัญหาหรือความเส่ียง ผลกระทบ แนวทางแก้ปัญหา 

1 มีคู่แข่งขนัจ านวนมาก 
ลูกคา้อาจเลือกใช้
บริการของคู่แข่ง 

สร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งและฝึกอบรม

พนกังานให้มีทกัษะใน
การให้บริการอย่าง

รวดเร็ว 

2 
เคร่ืองมือติดตั้งเสียหายใน
ระหว่างท าการติดตั้ง 

ท าให้เกิดความล่าชา้ 
เตรียมเคร่ืองมือส ารอง

ไวทุ้กครั้ ง 

3 ไฟฟ้าดบั 
ท าติดตั้งชา้ลงและ

อาจจะเสียลูกคา้เพราะ
ไม่มีความพร้อม 

ควรมีเคร่ืองส ารองไฟไว ้

4 ไม่มีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ ไม่มีรายไดเ้ขา้ร้าน 

มีการประชาสัมพนัธ์ร้าน
ผ่านทางหนา้เพจและ
ส่งเสริมการตลาดอย่าง

ต่อเน่ือง 
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บทที่ 4 
ผลการด าเนินโครงการ 

 
 การด าเนินโครงการ บริการตกแต่งรถบ๊ิกไบค ์มีวตัถุประสงค์เพื่อหารายได้เสริมระหว่าง
เรียนจากการเปิดธุรกิจร้านตกแต่งรถบ๊ิกไบค์และใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ ในการด าเนิน
โครงการและเพื่อให้ไดร้ับประสบการณ์จริงในการด าเนินงาน 

รายงานผลปฏบิัติงานรายบคุคล 
นายพิริยพงษ์ พันธุ์สัมฤทธิ์ 

วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ

1 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมท าโครงการบริการ  

4 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อขออนุมตั ิ  
10 มิ.ย. 62 จดัสรรงบประมาณ  
13 มิ.ย. 62 เร่ิมท าแบบอนุมตัิ  
24 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ ครั้ งท่ี 1  
25 มิ.ย. 62 แกไ้ขแบบอนุมตัิโครงการ  
26 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ ครั้ งท่ี 2  
28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1  
1 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 1  
8 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 1  
10 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 2  
12 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2  
15 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 1  
21 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
25 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 2  
28 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
30 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 3  
1 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3  
3 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 1  
5 ส.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 3  



 

นายพิริยพงษ์ พันธุ์สัมฤทธิ์ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
10 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 2  
1 ก.ย. 62 เร่ิมท า PowerPoint  
2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
4 ก.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint   
6 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
20 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน Presentงาน  
21 ก.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 1  
1 ต.ค. 62 จดัท าป้ายไวนิล  
2 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองมือ  
5 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 1  
10 ต.ค. 62  ปฏิบตัิครั้ งท่ี 2  
12 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 4  
18 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 5  
19 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 6  
21 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 7  
25 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint เพ่ือเตรียมการน าเสนอครั้ งท่ี 2  
2 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
5 พ.ย. 62 แกไ้ข Powerpoint  
7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 2  
20 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถามโครงการ  
25 พ.ย. 62 ส่งแบบสอบถามโครงการ ครั้ งท่ี 1  
27 พ.ย. 62 แกไ้ขแบบสอบถามโครงการ  
2 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถามโครงการ ครั้ งท่ี 2  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน ์  
14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทที่ 4  
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นายพิริยพงษ์ พันธุ์สัมฤทธิ์ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
16 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 1  
17 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 4  
20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 2  
5 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  
10 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 1  
12 ม.ค. 63 แกไ้ขบทที่ 5  
20 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 2  
24 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
26 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 1  
27 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
30 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 2  
31 ม.ค. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
2 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ครั้ งท่ี 1  
3 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง ครั้ งท่ี 2  
8 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  
10 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ, แกไ้ขสารบญั  
11 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ  
12 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัย่อ, สารบญั  
17 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  
24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่ารูปเล่ม, แผ่นซีด ี  
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รายงานผลปฏบิัติงานรายบคุคล 

นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ

1 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมท าโครงการบริการ  

4 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อขออนุมตั ิ  
10 มิ.ย. 62 จดัสรรงบประมาณ  
13 มิ.ย. 62 เร่ิมท าแบบอนุมตัิ  
24 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ ครั้ งท่ี 1  
25 มิ.ย. 62 แกไ้ขแบบอนุมตัิโครงการ  
26 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ ครั้ งท่ี 2  
28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1  
1 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 1  
8 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 1  
10 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 2  
12 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2  
15 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 1  
21 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
25 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 2  
28 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
30 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 3  
1 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3  
3 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 1  
5 ส.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 3  
10 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 2  
1 ก.ย. 62 เร่ิมท า PowerPoint  
2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
4 ก.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint   
6 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
20 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน Presentงาน  
21 ก.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 1  
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นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
1 ต.ค. 62 จดัท าป้ายไวนิล  
2 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองมือ  
5 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 1  
10 ต.ค. 62  ปฏิบตัิครั้ งท่ี 2  
12 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 4  
18 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 5  
19 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 6  
21 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 7  
25 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint เพ่ือเตรียมการน าเสนอครั้ งท่ี 2  
2 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
5 พ.ย. 62 แกไ้ข Powerpoint  
7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 2  
20 พ.ย. 62 เร่ิมท าแบบสอบถามโครงการ  
25 พ.ย. 62 ส่งแบบสอบถามโครงการ ครั้ งท่ี 1  
27 พ.ย. 62 แกไ้ขแบบสอบถามโครงการ  
2 ธ.ค. 62 ส่งแบบสอบถามโครงการ ครั้ งท่ี 2  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน ์  
14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทที่ 4  
16 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 1  
17 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 4  
20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 2  
5 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  
10 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 1  
12 ม.ค. 63 แกไ้ขบทที่ 5  
20 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 2  
24 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
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นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
26 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 1  
27 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
30 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 2  
31 ม.ค. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
2 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ครั้ งท่ี 1  
3 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง ครั้ งท่ี 2  
8 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  
10 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ, แกไ้ขสารบญั  
11 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ  
12 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัย่อ, สารบญั  
17 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  
24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่ารูปเล่ม, แผ่นซีด ี  
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รายงานผลปฏบิัติงานรายบคุคล 

นางสาวพิมรสา พุทธพงษ์ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ

1 มิ.ย. 62 คิดริเร่ิมท าโครงการบริการ  

4 มิ.ย. 62 ประชุมวางแผนเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อขออนุมตั ิ  
10 มิ.ย. 62 จดัสรรงบประมาณ  
13 มิ.ย. 62 เร่ิมท าแบบอนุมตัิ  
24 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ  
25 มิ.ย. 62 แกไ้ขแบบอนุมตัิโครงการ  
26 มิ.ย. 62 ส่งแบบอนุมตัิโครงการ  
28 มิ.ย. 62 เร่ิมท าบทท่ี 1  
1 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 1  
8 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 1  
10 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 1 ครั้ งท่ี 2  
12 ก.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 2  
15 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 1  
21 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
25 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 2  
28 ก.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 2  
30 ก.ค. 62 ส่งบทท่ี 2 ครั้ งท่ี 3  
1 ส.ค. 62 เร่ิมท าบทท่ี 3  
3 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 1  
5 ส.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 3  
10 ส.ค. 62 ส่งบทท่ี 3 ครั้ งท่ี 2  
1 ก.ย. 62 เร่ิมท า PowerPoint  
2 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
4 ก.ย. 62 แกไ้ข PowerPoint   
6 ก.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
20 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน Presentงาน  
21 ก.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 1  
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นางสาวพิมรสา พุทธพงษ์ 
วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
1 ต.ค. 62 จดัท าป้ายไวนิล  
2 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองมือ  
5 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 1  
10 ต.ค. 62  ปฏิบตัิครั้ งท่ี 2  
12 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 3  
16 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 4  
18 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 5  
19 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 6  
21 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 7  
25 ต.ค. 62 ปฏิบตัิครั้ งท่ี 8  
30 ต.ค. 62 เร่ิมท า PowerPoint เพ่ือเตรียมการน าเสนอครั้ งท่ี 2  
2 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 1  
5 พ.ย. 62 แกไ้ข Powerpoint  
7 พ.ย. 62 ส่ง PowerPoint ครั้ งท่ี 2  
16 พ.ย. 62 Present โครงการ ครั้ งท่ี 2  
2 ธ.ค. 62 ก าหนดส่ง แบบสอบถามโครงการ  
13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน ์  
14 ธ.ค. 62 เร่ิมท าบทที่ 4  
16 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 1  
17 ธ.ค. 62 แกไ้ขบทที่ 4  
20 ธ.ค. 62 ส่งบทท่ี 4 ครั้ งท่ี 2  
5 ม.ค. 63 เร่ิมท าบทท่ี 5  
10 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 1  
12 ม.ค. 63 แกไ้ขบทที่ 5  
20 ม.ค. 63 ส่งบทท่ี 5 ครั้ งท่ี 2  
24 ม.ค. 63 เร่ิมท าบรรณานุกรม  
26 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 1  
27 ม.ค. 63 แกไ้ขบรรณานุกรม  
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วัน/เดือน/ปี การปฏิบัตงิาน หมายเหต ุ
30 ม.ค. 63 ส่งบรรณานุกรม ครั้ งท่ี 2  
31 ม.ค. 63 เร่ิมท าภาคผนวก  
2 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ครั้ งท่ี 1  
3 ก.พ. 63 แกไ้ขภาคผนวก  
5 ก.พ. 63 ส่งภาคผนวก ก,  ข,  ค,  ง ครั้ งท่ี 2  
8 ก.พ. 63 เร่ิมท าสารบญั  
10 ก.พ. 63 เร่ิมท ากิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ, แกไ้ขสารบญั  
11 ก.พ. 63 แกไ้ขกิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ  
12 ก.พ. 63 ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัย่อ, สารบญั  
17 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ  
24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่ารูปเล่ม, แผ่นซีด ี  

 
  

48 



 

บัญชีรายรับ – รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 
บัญชีรายรับ – รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 1) 

 

 

  

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวน
หน่วย 

@ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ 
จ านวน
เงิน 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 

2 ต.ค. 62 เก็บเงินสมาชิก 3 3,000.00 9,000.00      9,000.00 
 กระจกปลายแฮนด ์    1 500.00 500.00   8,500.00 
 กา้นเบรคกา้นคลตัช ์    1 900.00 900.00   7,600.00 
 น็อตแต่งสีทอง    10 25.00 250.00   7,350.00 
 กระปุกน ้ามนัเบรค    2 250.00 500.00   6,850.00 
 ชิลด์หนา้    1 1,500.00 1,500.00   5,350.00 

 การ์ดหมอ้น ้า    1 1,600.00 1,600.00   3,750.00 

 ชุดประแจหกเหล่ียม    1 300.00 300.00   3,450.00 

 ชุดประแจ    1 250.00 250.00   3,200.00 

 
ชุดไขควงพร้อมหัว
เปล่ียน 

   1 400.00 400.00   2,800.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ                                                                                                                                                                                                                    
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 1) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 

 ชุดบล็อก     1 800.00 800.00   2,000.00 
 ป้ายร้าน    1 400.00 400.00   1,600.00 
 เส้ือยูนิฟอร์มร้าน    3 250.00 750.00   850.00 

5 ต.ค. 62 เปล่ียนน็อตแต่งสีทอง 6 50.00 300.00      1,150.00 
 กระจกปลายแฮนด ์ 1 800.00 800.00      1,950.00 
 ค่าบริการ 2 150.00 300.00      2,250.00 
           
           

รวม 10,400.00 รวม 8,150.00 รวม 2,250.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ                                                                                                                                                                                                                    
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 2) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
10 ต.ค. 62 ยอดยกมา   2,250.00      2,250.00 

 ค่าบริการแกง้านลูกคา้ 1 500.00 500.00      2,750.00 
 เปล่ียนท่อน ้ามนัเบรค 2 น้ิว 250.00 500.00      3,250.00 
           
           
           
           

รวม 3,250.00 รวม  รวม 3,250.00 
 

 

 

 

 

51 



 

บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
 (ขาย/บริการ คร้ังที่ 3) 

 
 

 

 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
12 ต.ค. 62 ยอดยกมา   3,250.00      3,250.00 
 ค่าแรงเปล่ียนทา้ยส้ัน 1 300.00 300.00      3,550.00 
 ค่าบริการ 2 250.00 500.00      4,050.00 
           
           
           
           

รวม 4,050.00 รวม  รวม 4,050.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 4) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
16 ต.ค. 62 ยอดยกมา   4,050.00      4,050.00 
 เปล่ียนฝาน ้ามนัเบรค 1 500.00 500.00      4,550.00 
 เปล่ียนฝากระปุกคลตัช ์ 1 500.00 500.00      5,050.00 
 ใส่น็อตพกัเทา้หลงั 4 50.00 200.00      5,250.00 
 ค่าบริการ 1 300.00 300.00      5,550.00 
           
           
           
           

รวม 5,550.00 รวม  รวม 5,550.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ 
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 5) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
18 ต.ค. 62 ยอดยกมา   5,550.00      5,550.00 
 เปล่ียนชิลด์หนา้ 1 2,100.00 2,100.00      7,650.00 
 ตั้งโซ่ 1 150.00 150.00      7,800.00 
 ค่าบริการ 1 250.00 250.00      8,050.00 
 ซ้ือชิลด์หนา้    1 1,500.00 1,500.00   6,550.00 
 ซ้ือฝากระปุกน ้ามนั    1 250.00 250.00   6,300.00 
           
           
           

รวม 8,050.00 รวม 1,750.00 รวม 6,300.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ                                                                                                                                                                                                                        
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 6) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
19 ต.ค. 62 ยอดยกมา   6,300.00      6,300.00 
 ลูกคา้เปล่ียนฝา

กระปุกน ้ามนัเบรค 
1 500.00 500.00      6,800.00 

 ชิลด์หนา้ 1 2,100.00 2,100.00      8,900.00 
 ค่าบริการ 2 250.00 500.00      9,400.00 
 ซ้ือชิลด์หนา้    1 1,500.00 1,500.00   7,900.00 
 ซ้ือฝากระปุกน ้ามนั    2 250.00 500.00   7,400.00 
           

รวม 9,400.00 รวม 2,000.00 รวม 7,400.00 
 

 

 

 

55 



 

บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ                                                                                                                                                                                                                        
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 7) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
21 ต.ค. 62 ยอดยกมา   7,400.00      7,400.00 
 ชิลด์หนา้ 1 2,100.00 2,100.00      9,500.00 
 เปล่ียนฝากระปุก

คลตัช์ 
2 500.00 1,000.00 

 
    10,500.00 

 ค่าบริการ 2 250.00 500.00      11,000.00 
 ซ้ือชิลด์หนา้    1 1,500.00 1,500.00   9,500.00 
 ซ้ือฝากระปุกน ้ามนั    1 250.00 250.00   9,250.00 
           

รวม 11,000.00 รวม 1750.00 รวม 9,250.00 
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บัญชีรายรับ– รายจ่าย และใบเสร็จสินค้าในโครงการ                                                                                                                                                                                                                        
บัญชีรายรับ-รายจ่าย 
(ขาย/บริการ คร้ังที่ 8) 

 

ว/ด/ป รายการ 
รายรับ รายจ่าย คงเหลือ 

จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ จ านวนหน่วย @ จ านวนเงนิ 
25 ต.ค. 62 ยอดยกมา   9,250.00      9,250.00 
 การ์ดหมอ้น ้า 1 2,100.00 2,100.00      11,350.00 
 เปล่ียนกา้นเบรคกา้น

คลตัช์ 
1 1,400.00 1,400.00      12,750.00 

 ค่าบริการ 2 350.00 700.00      13,450.00 
15 ธ.ค. 62 ค่าเขา้เล่ม 1     200.00 200.00   13,250.00 
 ค่าซีด ี 1    80.00 80.00   13,170.00 
 ค่ากล่องใส่ซีดี 1    30.00 30.00   13,140.00 
           
           

รวม 13,450.00 รวม 310.00 รวม 13,140.00 
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กิจกรรมที่ด าเนินการไประหว่างสัปดาห์ 
1. จดัหาสถานที่และอุปกรณ์การด าเนินงาน 
2. มีการคน้หาและซ้ือวสัดุเพ่ือท าการลงมือปฏิบตัิงาน 
3. รวบรวมความคิดและลดตน้ทุน 
4. มีการประชุมกลุ่มเพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหว่างสมาชิกภายในกลุ่มเพื่อให้เกิด
ความสามคัคี 

 
ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 
โครงการธุรกิจบริการสมาร์ทไบค์ (Smart Bikers)  
วัตถุประสงค์โครงการ  

1. เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อให้นกัศึกษาเกิดความสามคัคีและร่วมมือปฏิบตัิงานกนัเป็นทีม 
3. เพื่อให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได้ 

ยอดบริการทั้งส้ิน 13,140.00  บาท 
หักตน้ทุนจากการด าเนินการ    9,000.00  บาท 
ก าไรสุทธิ      4,140.00  บาท 
แบ่งทุนด าเนินงานให้สมาชิกในกลุ่ม 3 คน คนละ   1,380.00 บาท 
ระยะเวลาในการด าเนินงาน : 8 ครั้ ง  
แบ่งทุนด าเนินงานให้สมาชิกในกลุ่ม 3 คน คนละ    3,000.00       บาท 
 
แบ่งทุนด าเนินงานให้สมาชิกในกลุ่ม 3 คน เท่าๆ กัน คนละ  1,380.00 บาท 
 
รายช่ือ 

1.  นายพิริยพงษ ์  พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ  3,000.00 บาท 
2.  นายนฤพล   ฉันทะประเสริฐ  3,000.00 บาท 
3.  นางสาวพิมรสา  พุทธพงษ ์   3,000.00 บาท 

รวม                  9,000.00  บาท 
ก าไรด าเนินงานจากสมาชิกในกลุ่ม 3 คนๆละ 1,380.00 บาท
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บทที่ 5 
สรุปผลการด าเนินโครงการ และข้อเสนอแนะ 

 
สรุปผลการด าเนินโครงการ 

จากการด าเนินการการบริการ  สมาร์ทไบค์ ทางกลุ่มได้เร่ิมด าเนินการบริการมาเป็น
ระยะเวลา 8 สัปดาห์ ผลการด าเนินการได้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ทางกลุ่มได้ตั้งไวโ้ดยสามารถสร้าง
รายไดร้ะหว่างเรียนอีกดว้ย ท าให้ทางกลุ่มมีทกัษะในการปฏิบตัิงานรู้จกัแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้รูจ้กั
การวางแผนในการด าเนินงาน สามารถที่จะใช้ความรู้และประสบการณ์ที่ได้ไปประยุกต์ใช้เป็น
แนวทางในการด าเนินชีวิตในอนาคตได ้

 
สรุปตารางการปฏบิัติงาน 

คร้ังที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัต ิ

1 1 - 4 มิ.ย.62 
ประชุมคิดริเร่ิมโครงการ 
เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อเสนอโครงการ 

2 10 มิ.ย.62 จดัสรรงบประมาณ 

3 13-26 มิ.ย.62 
เร่ิมท าเอกสารอนุมตัิโครงการ 
ส่งเอกสารอนุมตัิโครงการ 

4 28 มิ.ย.62 - 10 ก.ค 62 
เร่ิมท าบทท่ี 1 
ส่งบทท่ี 1 

5 12-30 ก.ค.62 
เร่ิมท าบทท่ี 2 
ส่งบทท่ี2 

6 1 - 10 ส.ค. 62 
เร่ิมท าบทท่ี 3 , ออกแบบโลโกร้้าน 
ส่งบทท่ี 3 

7 1 - 6 ก.ย. 62 
เร่ิมท า Powerpoint (โครงการ+บทที่ 1-3 แผนด าเนินการ)       
เพื่อน าเสนอ 
ส่ง Powerpoint (โครงการ+บทที่ 1-3 แผนด าเนินงาน) 

8 20 ก.ย. 62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน Present ครั้ งท่ี 1 

9 21 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้ งท่ี 1 



 

คร้ังที่ วัน/เดือน/ปี กิจกรรมที่ปฏิบัต ิ

10 1 ต.ค. 62 จดัท าป้ายไวนิล 

11 2 ต.ค. 62 ซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองมือ 

12 5 - 25 ต.ค. 62 ปฏิบตัิภาคสนาม ครั้ งท่ี 1- 8 

13 30 ต.ค. 62 - 7 พ.ย. 62 
เร่ิมท า Powerpoint ครั้ งท่ี 2 
ส่ง Powerpoint ครั้ งท่ี2   

14 14 พ.ย. 62 เขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษาก่อน Present ครั้ งท่ี 2  

15 16 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้ งท่ี 2 

16 20 พ.ย. 62 - 2 ธ.ค. 62 
เร่ิมท าแบบสอบถามโครงการ 
ส่งแบบสอบถามโครงการ 

17 13 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน ์

18 14 - 20 ธ.ค. 62 

เร่ิมท าบทท่ี 4 (ดา้นงบประมาณ , การปฏิบตัิงานแต่ละ
บุคคล) 
ส่งบทท่ี 4 (ดา้นงบประมาณ , การปฏิบตัิงานแต่ละ
บุคคล)    

19 5 - 20 ม.ค. 63 
เร่ิมท าบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนินโครงการ , 
ขอ้เสนอแนะ) 
ส่งบทท่ี 5 (สรุปผลการด าเนินโครงการ , ขอ้เสนอแนะ)         

20 24 -30 ม.ค. 63 
เร่ิมท าบรรณานุกรม  
ส่งบรรณานุกรม 

21 31 ม.ค. 63 - 5 ก.พ.63 
เร่ิมท าภาคผนวก ก,ข,ค,ง 
ส่งผนวก ก,ข,ค,ง 

22 8 ก.พ. 63 - 12 ก.พ. 63 
เร่ิมท าสารบญั 
ส่งสารบญั 

23 10 - 12 ก.พ.63 
เร่ิมท ากิตตกิรรมประกาศ, บทคดัย่อ 
ส่งกิตติกรรมประกาศ, บทคดัย่อ 

24 17 ก.พ. 63 ส่งตรวจรูปเล่มโครงการ 

25 24 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการ, เงินค่ารูปเล่ม, แผ่นซีด ี
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ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 
 1.  การปฏิบตัิงานอาจล่าชา้หรือไม่เป็นไปตามแผนงานที่วางไว ้
 2.  วสัดุอุปกรณ์ที่ใชใ้นการปฏิบตัิงานอาจช ารุด 
 
ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนา 
 1.  ควรมีการประชุมงานก่อนการปฏิบตัิงาน และ ควรมีการหาความรู้ขอ้มูลต่าง ๆ หรือ
สอบถามขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญในการใช้วสัดุ และ ตอ้งพยายามเรียนรู้ในขั้นตอนการท างานและ
น ามาปรับใชเ้พื่อพฒันาฝีมือให้ปฏิบตัิงานเป็นไปตามแผนงานที่วางไว ้
 2.  ควรมีการตรวจสอบวสัดุอุปกรณ์ก่อนลงมือปฏิบัติงาน และเช็คอุปกรณ์หลงัจากเลิก
ปฏิบตัิงานในแต่ละครั้ งเพ่ือป้องกนัการช ารุดของวสัดุอุปกรณ์
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ภาคผนวก ก โครงการ 
- แบบน าเสนอขออนุมตัิโครงการ 
- บนัทึกการเขา้พบอาจารยท์ี่ปรึกษา และอาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ 

 

 



 

 
แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัเทคโนโลยีอรรถวทิย์พณิชยการ 
ภาคเรียนที่ 1-2 ปีการศึกษา 2562 

 
ช่ือโครงการ    สมาร์ทไบค ์(Smart Bikers) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน   มิถุนายน 2562 - กุมภาพนัธ์ 2563 
สถานทีก่ารด าเนินงาน  ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ 
ประมาณค่าใช้จ่าย  9,000 บาท 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 
 1.  นายพิริยพงษ ์ พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ รหัสประจ าตวั 39781 ปวช.3/11 
 2.  นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ รหัสประจ าตวั 39931 ปวช.3/11 
 3.  นางสาวพิมรสา          พุทธพงษ ์           รหัสประจ าตวั    38700    ปวช.3/11   

 
ลงช่ือ ................................................................ประธานโครงการ 

                   (นายพิริยพงษ ์ พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ)  ....../......./...... 
 

ความเห็นของอาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ  ความเห็นของอาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
...............................................................  ....................................................................... 
ลงช่ือ......................................................  ลงช่ือ.............................................................. 
(อาจารยอุ์ดมพร เปตานนท)์...../....../......  (อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล)...../...../..... 

 
ลงช่ือ......................................................หัวหนา้สาขาวิชาการตลาด 

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์)...../...../..
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ช่ือโครงการ   สมาร์ทไบค ์(Smart Bikers) 
แผนงาน   นกัศกึษาสาขาวิชาการตลาด โครงการกลุ่มธุรกจิบริการ 
อาจารย์ที่ปรึกษา อาจารยอุ์ดมพร      เปตานนท ์
อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม อาจารยก์นัตชาติ    เมธาโชติมณีกุล 
ผู้รับผดิชอบโครงการ 
 1.  นายพิริยพงษ ์        พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ ประธานโครงการ 
 2.  นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ รองประธานโครงการ 
 3.  นางสาวพิมรสา     พุทธพงษ ์ หัวหนา้ฝ่ายบริการ 
 
หลักการและเหตุผล 
 เน่ืองจากปัจจุบนัไดมี้รถบ๊ิกไบคเ์พ่ิมเป็นจ านวนมากไม่ว่าจะเป็นมินิไบคห์รือบ๊ิกไบคก์็ตาม
ไดร้ับความนิยมกนัเป็นอย่างสูงและไดม้ีการตกแต่งรถดว้ยความสวยงามและความสะดวกสบายต่อ
การใชง้านไดม้ากขึ้นดว้ยไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของกระจกรถท่ีมีขนาดออกจากล าตวัของรถมากเกินไป
ท าให้เกินความไม่สะดวกในการขบัขี่ที่มีความกวา้งของกระจกมากเกินไปหรืออาจจะเป็นกา้นเบรค
มือหรือก้านคลตัช์มือที่มีระยะห่างของช่องว่างมากเกินไปท าให้รู้สึกเหน่ือยลา้ในการขบัขี่และสาย
น ้ ามนัเบรคท่ีไม่มีความทนทานมากพออาจจะท าให้เกิดการท าให้สายน ้ามนัรั่วและเกิดอนัตรายได ้
อาจจะเป็นชิลด์หนา้กนัลมท่ีมีรถบางรุ่นหรือบางยี่ห้อท่ีไม่ไดท้ าการติดตั้งมาให้อาจจะท าให้ผูข้บัขี่
ถูกลมปะทะมากจนเกินไปหรืออาจจะเป็นการ์ดหมอ้น ้ าท่ีทางบริษทัรถยี่ห้อต่าง ๆ ไม่ได้ท าการ
ติดตั้งมาให้ และรถบางรุ่นหรือบางยี่ห้อท่ีมีความสว่างของไฟหนา้รถหรือไฟทา้ยรถนอ้ยเกินไปอาจ
ท าให้เกิดอนัตรายต่อตนเองหรือผูอ่ื้นที่สัญจรไปมาตามทอ้งถนนได้หรือในกรณีที่ผูข้บัขี่ไม่ชอบ
อะไหล่รถท่ีมาจากศูนยร์ถและตอ้งการเปล่ียนอะไหล่ให้ดูสวยงามและมีสีสันสดใสเพ่ิมมากขึ้น
เพื่อให้รถของผูข้บัขี่ไดม้ีแรงดึงดูดต่อสายตา  
 ดงันั้นคณะผูจ้ดัท าโครงการจึงไดเ้ล็งเห็นช่องทางในการท าธุรกิจบริการตกแต่งบ๊ิกไบคเ์พ่ือ
ความสวยงามและเปล่ียนอะไหล่บ๊ิกไบคท่ี์ท าให้ผูข้บัขี่มีความสะดวกในการขบัขี่มากขึ้นและไม่เป็น
อนัตรายต่อผูข้บัขี่ 
 
วัตถุประสงค์ 
 1.  ให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรู้ของวิชาโครางการ 
 2.  เพื่อให้นกัศึกษารู้จกัปฏิบตัิงานเป็นทีมและสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้
 3.  เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการและสร้างรายไดร้ะหว่างการศกึษ
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เป้าหมาย 
 1.  เสนอการบริการเกี่ยวกบับริการตกแต่งรถบ๊ิกไบคใ์ห้กบักลุ่มคนท่ีสนใจในการบริการ 
 2.  บริการให้ไดก้ าไรมากกว่าลงทุนและคืนก าไรให้สมาชิกในทีม 
 3.  ท าให้นกัศึกษามีประสบการณ์ในการลงมือท างานจริง ๆ 
 
วิธีการด าเนินการ 

ขั้นที่ 1 ขั้นเตรียมการ 
1. เตรียมคิดรูปแบบการบริการ 
2. วางรูปแบบงาน 
3. ร่างโครงการเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 
4. จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์ทีจ่ะบริการ 
5. จดัเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบตัิงาน 
6. จดัท าแผนธุรกจิและแผนกลยุทธ์และส่งเสริมงานบริการ 

 
ขั้นที่ 2 ขั้นด าเนินการ          

1. จดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานท่ีปฏิบตัิงาน 
2. ทดลองปฏิบตัิการบริการและตรวจสอบการบริการและปฏิบตัิ 
3. ด าเนินงานบริการที่วางแผนไว ้
4. จดักิจกรรมทางการตลาด 

 
ขั้นที่ 3 ขั้นประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบตัิงานบริการ และ งบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขั้นตอนด าเนินงาน 

 

ขั้นตอนด าเนินการ 
 ปี 2562  ปี 2563 

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

1.ลงความเห็นในการขาย
สินคา้ 

         

2.ประชุมวางแผนงาน 
วางรูปแบบงานและจดัสรร
งบประมาณ  

         

3.ร่างโครงการเสนออาจารย์
ที่ปรึกษาโครงการ 

         

4.จดัเตรียมวสัดุอุปกรณ์และ
สถานที่ท่ีจะท าการบริการ 

         

5.จดัท าแผนธุรกจิและ
แผนการตลาด 

         

6.ลงมือปฏิบตัิงานตาม
แผนงานและขั้นตอนการ
ด าเนินงานทีว่างไว ้

         

7.สรุปผลการปฏิบตัิงาน          

8.ส่งรายงานสรุปผล
ด าเนินงาน 

         

 

วัน เวลา สถานที ่

 เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่เดือน มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพนัธ์  2563 

 สถานที่ปฏิบตัิงาน  ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์  ซ.ศรีนครินทร์ 51 
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งบประมาณ และวัสดุอปุกรณ์ 

งบประมาณในการลงทุน คนละ 3,000 บาท รวมเป็นเงิน 9,000 บาท 
ค่าอุปกรณ์ตกแต่ง 

1. กระจกปลายแฮนด ์ 800  บาท 
2. กา้นเบรคกา้นคลตัช ์       900  บาท 
3. น็อตแต่งสีทอง          50  บาท 
4. กระปุกน ้ามนัเบรก       500  บาท 
5. ชิลด์หนา้                  1,500  บาท 
6. การ์ดหมอ้น ้า                    2,100  บาท

    
ค่าวัสดุอปุกรณ์เคร่ืองมือ 

1. ประแจหกเหล่ียม       300  บาท 
2. ชุดประแจ        250  บาท 
3. ชุดไขควงพร้อมหัวเปล่ียน      400  บาท 
4. ชุดเคร่ืองมือประแจ ชุดบล็อก 24 ช้ิน     800  บาท 

 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตลด็ 

1. ป้ายร้าน 400  บาท 
2. เส้ือยูนิฟอร์มร้าน (3 คน) 750  บาท 

รวม     8,750  บาท 
 
การติดตามผลและการประเมิน 

1. น าเสนอสินคา้เพื่อให้คณะกรรมการเป็นผูป้ระเมิน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา้ 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินการ 

 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ 
1. บรรลุวตัถุประสงคก์ารเรียนรูว้ิชาโครงการ 
2. เกิดความสามคัคีและมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม 
3. สร้างอาชีพและรายไดร้ะหว่างการศึกษา 
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ปัญหาและอปุสรรค 
1. การปฏิบตัิงานอาจล่าชา้ไม่เป็นไปตามแผนงานที่วางไว ้
2. วสัดุอุปกรณ์ที่ใชใ้นการปฏิบตัิงานอาจช ารุด 

 

ข้อเสนอแนะ 
1. เตรียมความพร้อมของทีมงานฝึกปฏิบตัิให้เกดิความพร้อม 
2. ตรวจสอบวสัดุอุปกรณ์ทุกครั้ งก่อนปฏิบตัิงาน 

 
 
ลงช่ือ.......................................................        ลงช่ือ............................................................ 
         (อาจารยอุ์ดมพร เปตานนท)์                  (อาจารยก์นัตชาติ เมธาโชติมณีกุล) 
            อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ                      อาจารยท์ี่ปรึกษาร่วมโครงการ 

 
ลงช่ือ........................................................ 

(อาจารยว์งคเ์ดือน  ประไพวชัรพนัธ์) 

อาจารยหั์วหนา้สาขาวิชาการตลาด 
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บันทกึการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม 
โครงการ สมาร์ทไบค ์ (Smart Bikers)  
ที่ปรึกษาโครงการ         อาจารยอุ์ดมพร    เปตานนท ์
ที่ปรึกษาร่วมโครงการ  อาจารยก์นัตชาติ  เมธาโชติมณีกุล 

ผู้รับผดิชอบโครงการ     นายพิริยพงษ ์     พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ      ปวช. 3/11 เลขที่ 15 
                                                          นายนฤพล      ฉันทะประเสริฐ     ปวช. 3/11 เลขที่ 16 
 นางสาวพิมรสา   พุทธพงษ ์ ปวช. 3/11 เลขที่ 5 
           
ล าดบั
ที่ 

รายการ วันที ่ ลงช่ือ 
ที่ปรึกษา 

ลงช่ือ 
ที่ปรึกษาร่วม 

1 ก าหนดส่ง โครงการเพ่ือขออนุมตั ิ 24-28 มิ.ย.62   
2 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 1 (บทน า) 1-12 ก.ค.62   
3 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 2 

(แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกีย่วขอ้ง) 
15-31 ก.ค.62   

4 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ)  

1-16 ส.ค.62   

แผนการด าเนินงาน    
- ความเป็นมาของธุรกิจ    
- ผลิตภณัฑ ์    
- แผนการบริหารจดัการ    
- แผนการตลาด    
- แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    
- แผนการเงิน    
- แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมนิความเส่ียง    

5 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ + บทที ่1-3 
แผนการด าเนินงาน กบัอาจารยท์ี่ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present ครั้ งท่ี 1) 

2-6 ก.ย.62   

6 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที่ 1  
(โครงการ + บทที ่1-3 แผนการด าเนินงาน 
และบรรณานุกรม ) 

21 ก.ย.62   

ปวช.3 



 

ล าดบั
ที่ 

รายการ วันที ่ ลงช่ือ 
ที่ปรึกษา 

ลงช่ือ 
ที่ปรึกษาร่วม 

    7 ปฏิบตัิภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต ่ากว่า 8 ครั้ ง 
(ปฏิบตัิงานบริการ) เขา้รับการนิเทศจาก
อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค.62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint  (โครงการ+ แผนการ
ตลาด และ แผนการผลิต) กบัอาจารยท์ี่ปรึกษา 
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present ครั้ งท่ี 2 
รวมทั้งการออกร้านจดัแสดงสินคา้/ บริการ/ 
แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ (Present)คร้ังที่ 2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จดัแสดงสินคา้/บริการ/แสดงผลงานประดษิฐ์) 

16 พ.ย. 62   

10 ก าหนดส่ง แบบสอบถามโครงการ  2-6 ธ.ค.62   
11 งาน ATC นิทรรศน์  

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถามโครงการ) 
13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี 4  
(ปฏิบตัิงานรายบคุคล)  

16-20 ธ.ค.62   

(บญัชี+ ผลการด าเนินงานดา้นงบประมาณ) 13-17 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง เน้ือหา บทท่ี  5 

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา
อุปสรรค และขอ้เสนอแนะแนวทางการ
พฒันา) 

20-24 ม.ค.63   

14 ก าหนดส่ง บรรณานุกรม  27-31 ม.ค.63   
15 ก าหนดส่ง ภาคผนวก ก – ง 

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวตัิ
ผูจ้ดัท าโครงการ 

3-7 ก.พ.63   

16 ก าหนดส่ง กติตกิรรมประกาศ  
บทคดัย่อ และสารบญั 

10-14 ก.พ.63   

17 ก าหนดส่ง ตรวจรูปเล่มโครงการ 17-21 ก.พ.63   
18 ส่งรูปเล่ม+เงินค่ารูปเล่ม+แผ่นซีดี 1 แผ่น 24-28 ก.พ.63   
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ภาคผนวก ข แบบสอบถาม 
                                           -รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
                                           - ตัวอย่างแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1.  ลกัษณะกลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้ริการ สมาร์ทไบค ์(Smart Bikers)  
 เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 
ชาย 70 70 
หญิง 30 30 
รวม 100 100 

 
 จากตารางที่ 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคที่มีต่อ สมาร์ทไบค ์ (Smart Bikers) ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครั้ งน้ีจ านวน 100 คน 
จ าแนกตามตวัแปรดงัน้ี 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ  70.00 และเพศหญิง
จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00  
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ตารางที่ 2.  อายุของผูต้อบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถี ่ ร้อยละ 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 18 ปี - - 

18 – 25 ปี 39 39 

26 - 35 ปี 35 35 

36 - 45 ปี 10 10 

45 ปีขึ้นไป 16 16 

รวม 100 100 

 
 จากตารางที่ 2. พบว่าผูต้อบแบบสอบถามอายุ  18-25 ปี จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.00 อายุ 26-35 ปี จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 อายุ 45 ปีขึ้นไป จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.00 และ อายุ 36-45 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 
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ตารางที่ 3.  ระดบัการศกึษา 
 

ระดับการศึกษา ความถี ่ ร้อยละ 

ต ่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 

- - 

มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ(ปวช.) 

17 17 

อนุปริญญา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ช้ันสูง (ปวส.) 16 16 

ปริญญาตรี 33 33 

ปริญญาโท หรือสูงกว่า 34 34 

 
 จากตารางที่ 3.  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ปริญญาโท หรือสูงกว่า
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 ปริญญาตรี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 มธัยมศึกษา
ตอนปลาย จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และอนุปริญญา จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
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ตารางที่ 4.  อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

อาชีพ ความถี ่ ร้อยละ 
อาจารย ์ - - 

นกัเรียน/นกัศกึษา 17 17 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 16 16 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 33 33 
พนกังานบริษทั/รับจา้ง 34 34 

อ่ืน ๆ - - 
 

 จากตารางที่ 4.  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพพนกังานบริษทั/รับจา้ง จ านวน 34 คน 
ร้อยละ 34.00 ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 33 คนคิดเป็นร้อยละ 33.00 นกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และขา้ราชการ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00  
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ตารางที่ 5.  รายได ้/ เดือน 
 

รายได้ / เดือน ความถี ่ ร้อยละ 

ต ่ากว่า 10,000 บาท 6 6 

10,000 – 15,000 บาท 15 15 

15,001 – 20,001 บาท 34 34 

20,001 บาทขึ้นไป 45 45 

 
 จากตารางที่ 5.  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้/ เดือน 20,001 บาทขึ้นไป จ านวน 
45 คน คดิเป็นร้อยละ 45.00  15,001 – 20,001 บาท จ านวน 34 คน คดิเป็นร้อยละ 34.00  10,000 – 
15,000 บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.00 
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ส่วนที่ 2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความพึงพอใจในบริการร้าน สมาร์ทไบค ์(Smart Bikers) 
ตารางที่ 6.  ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ 

 
ความพึงพอใจในการ
ใช้บริการสมาร์ทไบค์ 

ระดับความพึงพอใจ 
มากที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

 
x̅ 
 

 
SD 

ระดับ
ความ 

พึงพอใจ 5 4 3 2 1 

1. ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้เหมาะสม 

45  
(45.00%) 

32 
(32.00%) 

21 
(21.00%) 

2  
(2.00%) 

- 
4.20 0.84 มาก 

2. ความละเอียดใน
การติดตั้งอุปกรณ ์

44 
(44.00%) 

43 
(43.00%) 

13  
(13.00%) 

-  - 
4.31 0.69 มาก 

3. ราคาของสินคา้ไม่
ถูกหรือแพงจนเกินไป 

40 
(40.00%) 

50 
(50.00%) 

10 
(10.00%) 

- - 
4.30 0.64 มาก 

4. การบริการเป็น
กนัเองกบัลูกคา้ 

45 
(45.00%) 

49 
(49.00%) 

6 
(6.00%) 

- - 
4.39 0.60 มาก 

5. ผูร้ับบริการมคีวาม
ประทบัใจในดา้น
บริการ 

40 
(40.00%) 

42 
(42.00%) 

11 
(11.00%) 

7 
(7.00%) 

 
- 4.15 0.88 มาก 

6. ความแข็งแรงของ
ตวัสินคา้ 

44 
(44.00%) 

37 
(37.00%) 

14 
(14.00%) 

5 
(5.00%) 

- 
4.20 0.86 มาก 

7. มีแบบให้เลือก
หลากหลาย 

36 
(36.00%) 

51 
(51.00%) 

9 
(9.00%) 

4 
(4.00%) 

- 
4.19 0.76 มาก 

8. การให้บริการที่
รวดเร็ว 

42 
(42.00%) 

46 
(46.00%) 

7 
(7.00%) 

5 
(5.00%.) 

-  4.25 0.84 มาก 

9. ประโยชนข์องตวั
สินคา้ 

39 
(39.00%) 

42 
(42.00%) 

10 
(10.00%) 

9 
(9.00%) 

- 
4.11 0.92 มาก 

10. ความพึงพอใจโดย
ภาพรวม 

42 
(42.00%) 

38 
(38.00%) 

15 
(15.00%) 

5 
(5.00%) 

- 
4.17 0.87 มาก 
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 จากตารางที่ 6. พบว่าการบริการเป็นกนัเองกบัลูกคา้ ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ 4.39 อยู่ในระดบั

เห็นดว้ยมาก  ความละเอียดในการตดิตั้งอุปกรณ์  ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.31 อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก 

การให้บริการทีร่วดเร็ว ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.25  อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก  มีแบบให้เลือก

หลากหลาย ค่าเฉล่ีย x ̅  ร้อยละ  4.19  อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก  ความพึงพอใจโดยภาพรวม ค่าเฉล่ีย 

x̅  ร้อยละ  4.17  อยู่ใน ระดบั เห็นดว้ยมาก  ผูร้ับบริการมคีวามประทบัใจในดา้นบริการ ค่าเฉล่ีย x̅  

ร้อยละ  4.15  อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก  ประโยชน์ของตวัสินคา้ ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.11  อยู่ใน 

ระดบั เห็นดว้ยมาก  ราคาของสินคา้ไม่ถูกหรือแพงจนเกินไป ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.30  อยู่ใน ระดบั 

เห็นดว้ยมาก  ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้เหมาะสม ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.20  อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก  

ความแข็งแรงของตวัสินคา้ ค่าเฉล่ีย x̅  ร้อยละ  4.20  อยู่ใน ระดบัเห็นดว้ยมาก 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ความพึงพอใจที่มีต่องานบริการสมาร์ทไบค์ (Smart Bikers)” 
 

ค าช้ีแจง  
 1.  เพื่อให้ผูจ้ดัไดม้ีโอกาสรับทราบผลการด าเนินงานของตวัเอง และเพื่อประโยชน์ในการ
  ปรับปรุงโครงการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 2.  โปรดเติมเคร่ือง (✓) และกกรอกขอ้ความใหส้มบูรณ ์

 ส่วนที่ 1 ข้อมลูส่วนตัว 

1. เพศ   □ ชาย    □ หญิง 
2. อาย ุ   □ ต ่ากว่า 18 ปี   □ 18 - 25 ปี 
    □ 26 - 35 ปี   □ 36 - 45 ปี 
    □ 45 ปีขึ้นไป 
3.  ระดบัการศึกษา □ ต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
    □ มธัยมศึกษาตอนปลาย (ม.6)/ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) 
    □ อนุปริญญา/ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
    □ ปริญญาตรี 
    □ ปริญญาโท หรือสูงกว่า 
4.  อาชีพ  □ อาจารย ์   □ นกัเรียน/นกัศกึษา 
    □ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ □ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
    □ พนกังานบริษทั/รับจา้ง □ อ่ืน ๆโปรดระบุ............................... 
5.  รายได ้/ เดือน  □ ต ่ากว่า 10,000 บาท  □ 10,000 - 15,000 บาท 
   □ 15,001 - 20,000 บาท  □ 20,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ระดบัความพึงพอใจที่มีต่องานบริการ สมาร์ทไบค์ (Smart Bikers) ของนักศึกษาวิทลยั
เทคโนโลยอีรรถวิทย์พาณิชยการ 
ค าช้ีแจง โปรดเขยีนเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างเพียงข้อเดียว ที่ตรงกับความพึงพอใจของท่าน 

5 เห็นดว้ย/พึงพอใจมากที่สุด 4 เห็นดว้ย/พึงพอใจมาก  3 เห็นดว้ย/พึงพอใจปานกลาง 
2 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ย  1 เห็นดว้ย/พึงพอใจนอ้ยที่สุด 
 

 
ล าดบั 

 
ข้อพิจารณา 

ระดับความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

1 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้เหมาะสม      
2 ความละเอียดในการติดตั้งอุปกรณ ์      
3 ราคาของสินคา้ไม่ถูกหรือแพงจนเกินไป      
4 การบริการเป็นกนัเองกบัลูกคา้      
5 ผูร้ับบริการมคีวามประทบัใจในดา้นบริการ      
6 ความแข็งแรงของตวัสินคา้      
7 มีแบบให้เลือกหลากหลาย      
8 การให้บริการที่รวดเร็ว      
9 ประโยชนข์องตวัสินคา้      
10 ความพึงพอใจโดยภาพรวม      

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
...........................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................... 

ขอขอบคุณในความร่วมมือของการตอบแบบสอบถาม 
คณะผูจ้ดัท าโครงการ สมาร์ทไบค ์
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ภาคผนวก ค   

- ตราสินค้า รูปแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 - ป้ายร้าน 

- รูปภาพวัสดอุุปกรณ์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

- รูปภาพขั้นตอนการให้บริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ตราสินค้า รูปแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

ป้ายร้าน 
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รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการในโครงการ 

 

                                    

 

           

 

 

 

  

 1.  ชุดไขควงพร้อมหัวเปล่ียน  2.  ชุดประแจหกเหล่ียม 
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 3.  ชุดประแจ     4.  ชุดบล็อกพร้อมหัวเปล่ียน 

 

 

           

 

     

 

       

 

 

  

 8.  ป้ายไวนิล 
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รูปภาพขั้นตอนการให้บริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.  เตรียมจดัร้านเพื่อเปิดร้านให้บริการลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.  ตอ้นรับลูกคา้ท่ีน ารถเขา้มาท าการติดตั้งอะไหล่ 
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3.  สอบถามลูกคา้ว่าตอ้งการตดิตั้งอะไรบา้งและแนะน าแนวทางลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.  เร่ิมท าการติดตั้ง 
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5.  ท าการตรวจสอบอะไหล่ท่ีติดตั้งให้ลูกคา้ 
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6.  สอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.  รับเงินจากลูกคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.  กล่าวขอบคณุลูกคา้ 
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ภาคผนวก ง ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นายพิริยพงษ ์ พนัธ์ุสัมฤทธ์ิ 

ช่ือเล่น  พี 

ที่อยู่  16 รุ่งเรืองแมนชัน่  ซอยลว้นจืออนุสรณ์ ถนนสุขุมวทิ แขวงบางนา    เขตบางนา 

กรุงเทพฯ 10260 

เบอร์โทรศพัท ์: 081-348-7117
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นายนฤพล ฉันทะประเสริฐ  

ช่ือเล่น  โอม 

     ที่อยู่  32/223 แกรนด์วิลล ์ซ.อ่อนนุช 80 แยก 5 แขวงประเวศ เขตประเวศ กรุงเทพฯ 10250     

    เบอร์โทรศพัท ์ :  095-880-1112 
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  น.ส. พิมรสา  พุทธพงษ ์

  ช่ือเล่น  พิมพ ์

ที่อยู่ 188/96 หมู4่ ต.บางพลีใหญ ่อ.บางพลี จ.สมุทรปราการ 10540 

  เบอร์โทรศพัท ์ :  0917586660 
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