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บทคัดย่อ 
 
 โครงการ จีดีไบค์วอชแอนด์แว็กซ์  เป็นโครงการประเภทธุรกิจการให้บริการ มี
วัตถุประสงค์ 1) เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการเรียนรู้วิชาโครงการ 2) เพื่อสร้างประสบการ์์
ในการเรียนรู้ธุรกิจบริการและการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 3) เพื่อให้นักศึกษารู้จักปฏิบัติงาน
เป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
 มีวิธีการด าเนินการ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1. ขั้นเตรียมการ  ขั้นที่ 2. ขั้นด าเนินการ และขั้นที่ 3. 
ขั้นประเมินผล จากผลการด าเนินงาน สรุปได้ดังนี้ 

1. วันเวลาและสถานที่ด าเนินโครงการ คือ เร่ิมด าเนินโครงการตั้งแต่ เร่ิมด าเนินงานตั้งแต่ 
14มิถุนายน 2562 ถึง 24 กุมภาพันธ์ 2563 รวมปฏิบัติงานบริการ 8 สัปดาห์ สถานที่ด าเนินโครงการ 
คือ บ้านเลขที่ 168/11 ซ.ด่านส าโรง43 ต.ส าโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 

 
 2.  ผลการด าเนินงานด้านงบประมา์ มีเงินลงทุน   6,000.00 บาท หักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ และ
ออกบริการคงเหลือ   15,705.00 บาท แบ่งก าไรให้สมาชิกในกลุ่ม 2   คน เท่า ๆ กัน คนละ   
7,852.50   บาท 
3. ประโยชน์ที่ได้รับจากการด าเนินโครงการ ซึ่งตามวัตถุประสงค์ของโครงการ 1) การด าเนินงาน

บรรลุวัตถุประสงค์ของการเรียนรู้วิชาโครงการ 2) สร้างประสบการ์์ในการเรียนรู้ธุรกิจ 



 

 

บริการและการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 3) ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามัคคีมี
ความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้  
 4. ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติงานโครงการ คือ  1) ขาดประสบการณ์
ในการด าเนินธุรกิจอาจท าให้แผนงานและงบประมาณผิดพลาด 2) เป็นธุรกิจที่เพิ่งเปิดตัวได้ไม่นาน
ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 3) มีผู้ใช้บริการเป็นจ านวนมากจึงอาจจะท าให้มีการล่าช้าได้ เช่น 
ลูกค้าท าการนัดใช้บริการเวลาพร้อมกัน 

5. ข้อเสนอแนะ แนวทางในการพัฒนาโครงการประเภทธุรกิจบริการ  1)  ฝึกอบรมบุคลากร
และสอบถามผู้เชี่ยวชาญรวมไปถึงค้นหาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตเพื่อให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 2)  ท า
การส่งเสริมการขาย ประชาสัมพันธ์ และโฆษณาให้มากขึ้นเพื่อให้เป็นที่รู้จักของลูกค้า  3) ก่อนถึง
เวลาก าหนดใช้บริการล้างรถจะท าการยืนยันกับลูกค้าอีกครั้งเพื่อให้เกิดการเสียเวลา 
6. จากรายงานผลแบบสอบถามความพึงพอใจ/ความคิดเห็น ปรากฏผลดังนี้ จากความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคที่มีต่อการให้บริการของร้านกุลสตรีซักรีด โดยภาพรวมอยู่ในระดับความพึงพอใจมาก

ที่สุด มีค่าเฉลี่ย  (  ̅ = 4.57 ) เมื่อพิจารณาตามส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านการส่งเสริม

การตลาด และด้านสภาพแวดล้อมการให้บริการ อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย

เท่ากัน คือ ( ̅  = 4.58 )  รองลงมาคือด้านบุคลากร   อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย ( 

 ̅  = 4.57 ) ด้านการจัดจ าหน่าย  อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด  มีค่าเฉลี่ย (  ̅  = 4.54 )  ด้าน

ราคาและด้านกระบวนการ อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ (  ̅  = 4.53 ) 

และด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (  ̅  = 4.69 ) ตามล าดับ 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



(ข) 

กิตติกรรมประกาศ 
 

โครงการเล่มนี้ ส าเร็จลุล่วงไปได้อย่างดี ด้วยความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก  
อาจารย์วิชยุตม์    ศรีสะอาด อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ อาจารย์วงค์เดือน   ประไพวัชรพันธ์ คอย
ตรวจสอบและแก้ไข ตลอดจนให้ค าแนะน าและข้อคิดต่าง ๆมาโดยตลอด รวมทั้งขอขอบคุณ
อาจารย์อุดมพร  เปตานนท์ ที่ช่วยตรวจสอบแผนธุรกิจ  และคุณพ่อของ นายธินภัทร ทิพย์วรพงศ์ ที่
คอยให้ความช่วยเหลือในการจัดสถานที่ในการปฏิบัติงานรวมถึงข้อมูลและเทคนิคต่างๆในการ
ปฏิบัติงานให้ได้เสมือนจริง จึงท าให้การจัดท าโครงการในคร้ังนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี คณะ
ผู้จัดท าขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง ณ ที่นี้  

สุดท้ายนี้ผู้จัดท าโครงการขอขอบคุณเพื่อนๆที่ดี ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงปีที่ 2 
สาขาวิชาการตลาดทุกคน ที่คอยช่วยเหลือกันอย่างเต็มที่  คอยให้ค าปรึกษาและร่วมกันท าวิชา
โครงการจนถึงส าเร็จรวมทั้งขอขอบพระคุณทุก ๆท่านที่เกี่ยวข้อง 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

หลักการและเหตุผล 

 ในปจจุบัน ธุรกิจบริการลางรถเปนธุรกิจที่ตองการของสังคมไทยอยางมาก ผูคนสวนใหญ

จะเนนในเร่ืองของความสะดวกสบายและความเรงรีบเพื่อใหทันตอเหตุการณในชีวิตประจําวัน 

ดังน้ันการเพิ่มขึ้นของธุรกิจบริการลางรถจึงมีมากขึ้นเพราะเปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมมาก ก็

สามารถเปดรานไดเลยทําใหมีคูแขงขันสูงและการแขงขันในตลาดลางรถก็รุนแรงมากข้ึน 

เน่ืองจากผูประกอบการเกิดการแยงชิงลูกคาใหมาใชบริการรานลางรถของตน ธุรกิจบริการลาง

รถเปนธุรกิจที่มีความจําเปนในชีวิตประจําวันของผูคนในยุคน้ีเพราะผูคนสวนใหญจะทํางาน

นอกบาน รวมถึงความไมเอ้ืออํานวยของสถานที่ เน่ืองจากมีความจํากัดของพื้นที่ในหองพัก ที่

ไมไดแยกพื้นที่ลางรถเอาไวผูคนจึงตองการอาศัยการบริการจากรานลางรถเพื่ออํานวยความ

สะดวกใหกับตนเอง ซึ่งการลางรถแตละรานจะมีการบริการที่แตกตางกันไป บางรานอาจจะ

ใหบริการที่ไมไดมาตรฐาน รวมถึงการบริการที่ไมทันตอเวลาในการใชงานของลูกคา ปญหา

เหลาน้ี มีเพียงไมกี่รานลางรถเทาน้ันที่จะเล็งเห็นปญหาของลูกคาที่เขามาใชบริการ ซึ่งรานลาง

รถเปนธุรกิจการใหบริการที่ตองทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในเร่ืองของความสะอาด

ของรถ  เพื่อใหรถเราดูเงางาม ดูสะอาด และใหมอยูตลอดเวลา 

เคลือบสีรถ ทําใหสีของรถไมหมนหมองในระยะเวลายาวนาน สีรถจะไมเสื่อมสภาพเร็วไปตาม

กาลเวลา 

การ เคลือบสีรถ จะชวยปกปองสีรถของคุณจากสภาพแวดลอมตางๆ เชน ยางไม, มูลนก, ฝุน, 

ควัน, ละอองตางๆเชน ละอองสี, มลพิษ คราบนํ้ามันเคร่ืองที่ออกจากทอไอเสียจากรถคันอ่ืนๆ

มาติดที่ผิวสีรถ 

ปกปองสีรถเราจาก “ฝนกรด” ขอน้ีสําคัญมาก เพราะบางทีเรา หรือคนสวนใหญจะไมชอบลาง

รถ เคลือบสีรถ ตอนหนาฝน เพราะคิดวาลางไปเด๋ียวฝนก็ตก รถก็เปอนอีก แตคุณรูหรือไม บาง

ทีถาเราไมไดลางรถหลังเปยกฝนมาน้ัน แถมถายังทิ้งเอาไวนานๆจนแหง รถของเราก็จะเกิด

คราบนํ้า คราบฝนที่ติดฝงแนนบนผิวสีรถอันเน่ืองจากฝนกรด แลวทําไมถึงเรียกวาฝน

กรด เพราะฝนที่ตกลงมาจะผานสิ่งสกปรก ควันฝุน หรืออ่ืนๆอีกมากมายที่อยูในชั้นบรรยากาศ 

รวมตัวกัน และตกลงมาบนตัวรถของเรา ทําใหมีโอกาสที่จะเกิดการกัดกรอนกับสีของตัวรถได 

หรืออาจจะเปนคราบนํ้าฝงแนนที่ตัวรถได การ เคลือบสีรถ และใชนํ้ายา เคลือบสีรถ ที่มี
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คุณภาพก็จะชวยปองกันคราบฝงแนนอันเกิดมาจากฝนกรดไดแนนอน หรือใครที่รถเปยกฝนมา

แตไมมีเวลาที่จะลางทําความสะอาด และเคลือบสีรถ ณ ตอนน้ัน ก็แคใหเรานํานํ้าสะอาดมาราด

ที่ตัวรถของเรากอน แลวใชผาไมโครไฟเบอรเช็ดใหแหง เพื่อชําระลางทําความสะอาดคราบ

นํ้าฝนที่เกาะติดอยูบนผิวสีรถ เปนปองกันการกัดกรอน และการเกิดคราบนํ้าฝงแนนจากฝนกรด

ที่ผิวสีรถของเราได 

เคลือบสีรถ เปนประจําจะชวยปองกันสีรถของเราจากแสงแดดที่แรงกลา เชนในสภาพภูมิ

ประเทศที่เปนเขตรอนอยางบานเรา ก็จะชวยรักษาสภาพสีรถของเราได เมื่อเทียบกับรถป

เดียวกันรุนเดียวกัน จะเห็นความแตกตางไดอยางชัดเจนวารถคันไหน เคลือบสีรถ เปนประจํา 

หรือไมเคยไดเคลือบสีรถไวเลยและน่ีคือประโยชนของการ เคลือบสีรถ เพื่อปกปองสีรถ ดูแล

รักษาสีรถของเราใหสดใสอยูเสมอ ใครพอจะมีเวลาอยางนอยๆก็ควรที่จะลางรถ และ 

เคลือบสีรถ ไวเปนประจําอาทิตยละคร้ังไดก็ยิ่งดีนะครับ 

 

ทางคณะผูจัดทําโครงการจึงนําธุรกิจบริการลางรถเพื่อใหประชาชนคนเมืองที่มีการใชชีวิต       

อยางเรงรีบ ตองการความสะดวกสบาย ไมมีเวลาในการลางรถ ใหลูกคาไดรับความพึงพอใจ

ที่สุด  ทั้งดานการบริการ ดานความสะอาด ราคา รวมถึงการเอาใจใสลูกคาทุกคน และทางราน

ของเรามี  การรับประกันวาจะไมเกิดปญหาหลังการใหบริการราน GD Bike Wash & Wax 

แนนอน เพราะเรา   เล็งเห็นความสําคัญของลูกคาเปนอันดับแรก 

 

 

 

 

 

 

http://www.thaicarproducts.com/%e0%b9%80%e0%b8%84%e0%b8%a5%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%9a%e0%b8%aa%e0%b8%b5%e0%b8%a3%e0%b8%96%e0%b8%94%e0%b9%89%e0%b8%a7%e0%b8%a2%e0%b8%95%e0%b8%b1%e0%b8%a7%e0%b9%80%e0%b8%ad%e0%b8%87/
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วัตถุประสงคของโครงการ 

 1.  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2.  เพื่อสรางประสบการณในการดําเนินธุรกิจบริการสรางรายไดระหวางการศึกษา 

3.  เพื่อใหนักศึกษารูจักปฏิบัติงานเปนทีมและสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 

กลุมเปาหมายของโครงการ 

 1.  กลุมนักเรียนนักศึกษา กลุมขาราชการ กลุมบุคคลทํางาน บริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวาง 

      ในการทํางานบานของตนเอง 

 

การติดตามผล และการประเมินโครงการ 

 1.  นําเสนอผลงานเพื่อใหคณะกรรมการเปนผูประเมิน 

2.  แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกคา 

3.  รายงานสรุปผลการดําเนินการ และงบประมาน 

 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.  การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูวิชาโครงการ 

2.  สรางประสบการณในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายไดระหวางการศึกษา 

3.  ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม และ 

สามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาได 
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

   

โครงการประเภทธุรกิจบริการการลางรถ คณะผูจัดทําไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่

เกี่ยวของตางๆ  เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินโครงการดังน้ี 

 1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 3. แนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ 

 4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s) 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของกับโครงการ  

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ  

 ความหมายของการบริการ “การใหบริการ” ซึ่งเปนหนาที่สําคัญในการบริหารงานใน

ลักษณะ งานที่ตองมีการติดตอสัมพันธกับประชาชนโดยตรงโดยหนวยงาน และเจาหนาที่ผู

ใหบริการมีหนาที่ในการสงตอการบริการ    (Delivery Service) ใหแกผูรับบริการ มีนักวิชาการให

แนวความคิดเกี่ยวกับ “การใหบริการ” ดังน้ี  

สิริวรรณ เสรีรัตน   (2546:344) กลาววา การบริการ (Service)   เปนกิจกรรมผลประโยชน

หรือความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา สมวงศพงศสถาพร (2546:47) การบริการ 

หมายถึง “กิจกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาที่ ไมมีตัวตน (Intangible goods)   ของธุรกิจ

ใหกับผูบริการ โดยสินคาที่ไมมีตัวตนน้ัน จะตองตอบสนองความตองการของผูบริการจนนําไปสู

ความพึงพอใจได โดยความหมาย ดังกลาวขางตนสามารถพิจารณาความสําคัญของคําตางๆ ไดดังน้ี  

1. กิจกรรมของกระบวนการสงมอบ  (Delivery Activity) หมายถึง การดําเนินการหรือการ

กระทํา (Performance) ใดๆ ของธุรกิจใหบริการอันเปนผลใหผูรับบริการไดรับการตอบสองตรง

ความตองการของลูกคา  

2. สินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible Goods) หมายถึงการบริการซึ่งเกิดจากกิจกรรมของ

กระบวนการสงมอบ ซึ่งไดแกคําปรึกษาการรับประกัน การใหบริการความบันเทิงการใหบริการ

ทางการเงิน เปนตน   
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3. ความตองการของผูรับบริการ (Customer Need and Want) หมายถึง ความจําเปนและความ

ปรารถนาของลูกคาที่คาดหวังวาจะไดจากบริการน้ันๆ  

4. ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การที่ลูกคาไดรับการบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการ ดังน้ัน ในการบริการแตละประเภทจะประกอบดวยสวนประกอบตางๆ 

มากมายมารวมกันทั้งที่มองเห็นไดและไมมีตัวตนซึ่งการแบงวาอะไรเปนคุณสมบัติหลักและ

คุณสมบัติเสริมจะทําใหลูกคาคาดหวังคุณสมบัติใดบาง และตอบสนองตอความตองการเหลาน้ันใน

การกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจบริการ สิ่งที่ตองคํานึงถึงคือตองพิจารณาวาธุรกิจให

ประโยชนหลักและประโยชนเสริมอะไรใหแกลูกคา โดยที่คุณประโยชนหลักของการบริการจะเปน

สิ่งพื้นฐานที่ลูกคาตองไดรับจากการบริการน้ันๆ ลูกคาจะไมมีความคาดหวังจากคุณประโยชนหลัก

ของบริการ ซึ่งธุรกิจบริการจะพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติหลักของบริการ ใหสามารถ

ตอบสนองความตองการพื้นฐานที่มีตอผลิตภัณฑ ซึ่งคุณสมบัติสวนเสริมเปนสิ่งหลักที่ลูกคา

คาดหวังวาตองไดรับจากการซื้อโดยลูกคาจะไมคาดหวังจากคุณสมบัติหลักจากแนวคิดเกี่ยวกับการ

ใหบริการแสดงใหเห็นวาเปาหมายของการใหบริการน้ัน คือ การสรางความพึงพอใจแกผูใชบริการ 

ดังน้ันการที่จะวัดวาการใหบริการบรรลุเปาหมายหรือไมวิธีหน่ึงคือการวัดความพึงพอใจของลูกคา

ที่มาใชบริการ เพราะการวัดความพึงพอใจน้ีเปนการตอบคําถามวา ธนาคารที่ใหบริการฯ มี

ความสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่มาใชบริการไดหรือไมมากนอยเพียงใดและ

อยางไร พอสรุป ความหมายของการบริการไดวาเปนการปฏิบัติรับใชเพื่อตอบสนองความตองการ

และความจําเปนของลูกคา บริการเปนสิ่งที่ไมสามารถสัมผัสจับตองไดหรือแสดงความเปนเจาของ

ไดแตสามารถที่จะถูกรับรูในเชิง ความพึงพอใจและสามารถชวยรักษาลูกคาไว 

วิชาญ ฤทธิ์รงค (2528 อางถึงใน สามารถ ยิ่งคําแหง, 2553, หนา 15) ไดชี้แนะวา การให บริการและ

การตอนรับลูกคาใหไดรับความพอใจอยากที่จะมาใชบริการอีกควรดําเนินการ ดังน้ี  

1. พนักงานตองแตงกายสะอาด เรียบรอย  

2. ตอนรับลูกคาทุกคนอยางเสมอภาค เทาเทียมกัน  

3. พนักงานมีความรอบรูในหนาที่ บริการดวยความรวดเร็วมีความกระตือรือรน  

4. ควรมีการสืบหาขอมูลของลูกคาจากแหลงตางๆ เพื่อจะไดตอนรับอยางเหมาะสม  

5. การใหบริการลูกคาจะตองดูถึงความตองการของลูกคาเปนสําคัญ  

 6. สถานที่ทําการตองดูแลใหสะอาด มีการจัดที่พักคอยสําหรับลูกคา  

 7. หมั่นออกเยี่ยมลูกคาหรือธุรกิจของลูกคาอยางสม่ําเสมอ  

 8. สรางสื่อสัมพันธระหวางลูกคาตอลูกคาชนิดปากตอปากซึ่งเปนวิธีที่ไดผลที่สุด  

 9. การพัฒนาระบบงานโดยการนําเทคโนโลยีใหมๆ เขามา   

          10. ใหคําแนะนําดานวิชาการและการตลาดแกลูกคา   
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กุลธน ธนาพงศธร (2530 อางถึงใน ทันดร ธนะกูลบริภัณฑ, 2552, หนา 303) กลาววา หลักการ

ใหบริการ ไดแก   

 1. หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลสวนใหญ กลาวคือ ประโยชนและ 

บริการที่องคการจัดการใหน้ัน จะตองตอบสนองความตองการของบุคคลสวนใหญหรือทั้งหมด

ไมใช เปนการจัดใหแกบุคคลกลุมบุคคลโดยเฉพาะ มิฉะน้ันแลวนอกจากไมเกิดประโยชนสูงสุดใน

การ เอ้ืออํานวยประโยชนบริหารแลว ยังไมคุมคากับการดําเนินการน้ันๆ ดวย  

2. หลักความสม่ําเสมอ กลาวคือ การใหบริการน้ันๆตองดําเนินการอยางตอเน่ืองและ 

สม่ําเสมอมิใชทําๆ หยุด ๆ ตามความพอใจของผูบริหารหรือผูปฏิบัติงาน   

3. หลักความเสมอภาค บริการที่จัดน้ันจะตองใหแกผูที่มาใชบริการทุกคนอยางสม่ําเสมอ 

และเทาเทียมกันไมมีการใหสิทธิพิเศษแกบุคคล หรือกลุมบุคคลใดบุคคลหน่ึงในลักษณะแตกตาง

จากบุคคลอ่ืน ๆ อยางชัดเจน  

4. หลักความประหยัดคาใชจายที่ตองใชในการบริการ จะตองไมมากจนเกินกวาผลที่จะ

ไดรับ  

5.หลักความสะดวกบริการที่จัดใหแกผูรับบริการจะตองเปนไปในลักษณะปฏิบัติไดงาย 

สะดวก สบาย สิ้นเปลืองทรัพยากรไมมากนัก ทั้งยังไมเปนการสรางภาระยุงยากในใหแกผูให 

บริการหรือผูใชบริการมากจนเกินไป สรุปไดวา การใหบริการ คือ การปฏิบัติรับใชหรือการให

ความสะดวกตาง ๆ ที่คนกลุมหน่ึง จะเสนอใหคนอีกกลุมหน่ึงเพื่อตอบสนองความตองการ ซึ่ง

จะตองประกอบดวย ความต้ังใจและความเอาใจใสของผูใหบริการตอการบริการน้ันๆ รวมถึงการ

ใหบริการที่ไดรับการปรับปรุงใหทัน กับความเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ 

สิริพงศ พฤทธิ์พันธุ และ พยัต วุฒิรงค (2547, หนา 57 -58) สรุปประเด็นเกี่ยวกับ ความพึงพอใจ

ดังน้ี  

1. ความพึงพอใจเปนการเปรียบเทียบความรูสึกกับความคาดหวัง  

2. ความพึงพอใจเปนการเปรียบเทียบความรูสึกกับสิ่งเรา  

3. ความพึงพอใจเปนการเปรียบเทียบความรูสึกหรือทัศนคติกับสิ่งที่ไดรับ  

4. ความพึงพอใจเปนการเปรียบเทียบประสบการณกับการคาดหวัง 
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กัลธิมา เหลืองอราม, นิธิวดี เหลืองออน และปญญา มั่นบํารุง (  2545, หนา 18) ได กลาวถึงความพึง

พอใจตอการใหบริการและการจูงใจวาบุคคลสวนใหญเขาใจวาเปนสิ่งเดียวกัน ซึ่งในความเปนจริง

แลวความพึงพอใจเปนความรูสึกตอการใหบริการ สวนการจูงใจมาใชบริการน้ันเปนผลที่เกิดจาก

ความรูสึก ซึ่งกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการใชบริการความแตกตางที่เห็นได ชัดเจนคือ ความพึง

พอใจเปนทัศนคติที่มีตอการใหบริการของบุคคลในองคกรเปนเปาหมาย แตแรงจูงใจน้ันมีจุดหมาย 

อยางไรก็ตาม        ทั้งสองเร่ืองไมสามารถแยกออกจากกันไดอยางชัดเจนดวย เหตุผล สองประการ

คือ  

ประการที่หน่ึง      ความพึงพอใจน้ันเปนความพึงพอใจที่ตอบสนองสิ่งที่ชอบหรือไมชอบ

และเราถือวาคนเราพยายามเขาใกลสิ่งที่ตนพอใจ และความพยายามหลีกเลี่ยงหางสิ่งที่ตนไมพอใจ 

ซึ่งเปนผลใหความพึงพอใจเชื่อมโยงกับพฤติกรรมในการจูงใจมาใชบริการ 14  

ประการที่สอง    ทฤษฎีการจูงใจทั้งหลายอยูภายใตขอสมมติฐานในเร่ืองความพึงพอใจซึ่ง

หมายความวา แตละคนจะถูกจูงใจใหมุงหาสิ่งที่ตนพึงพอใจอันกอใหเกิดผลที่วา ทฤษฎีการจูงใจ 

น้ันยังตองพิจารณาในเร่ือง ความพึงพอใจควบคูไปดวย ความพึงพอใจมีความหมายโดยทั่วไปวา

ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใด สิ่งหน่ึงความหมายของความพึงพอใจในการบริการ 

สามารถจําแนกออกเปน 2 ความหมายใน ความหมายที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจผูบริโภคหรือ

ผูรับบริการและความพึงพอในในงานของ ผูใหบริการความพึงพอใจในการบริการเกิดจากการ

ประเมินคุณคาการรับรูคุณภาพของการบริการ เกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการตามลักษณะของการบริการ

และกระบวนการนําเสนอบริการในวงจรของ การใหบริการระหวางผูใหบริการและผูรับบริการ ซึ่ง

ถาตรงกับสิ่งทีผูรับบริการมีความตองการหรือ ตรงกับความคาดหวังที่มีอยูหรือประสบการณที่เคย

ไดรับบริการตามองคประกอบ ดังกลาวยอมนํามา ซึ่งความพึงพอใจในการบริการน้ัน หากเปนไป

ในทางตรงกันขาม การรับรูสิ่งที่ผูรับบริการ ไดรับจริงไมตรงกับการรับรูสิ่งที่ผูรับบริการคาดหวัง

ผูรับบริการยอมเกิดความไมพอใจตอ ผลิตภัณฑบริการและนําเสนอบริการน้ันได  

จากแนวคิดของนักวิชาการขางตน สรุปวา ความพึงพอใจของผูใชบริการคือ ความรูสึก 

อารมณ ที่มีความสุข ความยินดี ทางจิตใจที่เกิดขึ้นเปนผูรับบริการ ซึ่งความรูสึกดังกลาวเกิดจากการ

ที่ผูรับบริการไดรับการตอบสนองความตองการเปนผูตอบสนองเอง  หรือผูอ่ืนตอบสนองใหความ

พึงพอใจจะเกิดขึ้นระดับใดขึ้นอยูกับปริมาณการรับสนองความตองการที่เกิดขึ้นไดครบถวน

เพียงใด เชนความพึงพอใจของผูบริโภคขึ้นอยูกับคุณภาพของสินคาและบริการ 

 นิคม เอ่ียมสะอาด (2539, หนา27) กลาวไววา การสรางความสัมพันธที่ดีระหวางลูกคา กับ

ผูขายน้ันจะตองอาศัยความรวมมือจากทุกฝายแตผูใหบริการจะตองไดรับการอบรมและชี้แจงให

ทราบถึงนโยบายและแนวทางในการปฏิบัติใหเกิดความสัมพันธที่ดี โดยมีแนวทางการพัฒนา ลูกคา

สัมพันธ 14 ประการ ดังน้ี  
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1. รักษาคํามั่นสัญญาที่ใหไวกับลูกคา การประกอบธุรกิจใด ๆ ก็ตามมักจะตองมี การนัด

หมายในการใหบริการตาง ๆ เชน บริการหลังการขายหรือบางคร้ังถาสินคาเปนเร่ืองของ การบริการ

ที่ไมสามารถจับตองได ถาลูกคามีปญหาใดก็ตามองคกรหรือผูบริการจะตองใหความสนใจ ในการ

ใหบริการ เมื่อมีการนัดหมายจะใหบริการเมื่อใดก็ตามหรืออยางไรก็ตาม องคกรน้ันจะตอง ทําตาม

การนัดหมายหรือขอตกลงน้ัน ๆ โดยไมบิดพลิ้วและควรใหบริการอยางรวดเร็ว อยางมี 

ประสิทธิภาพ และอยางมีมิตรภาพดวยสีหนายิ้มแยมแจมใส มีความนอบนอมโดยไมมีการบนถึง 15 

ความเหน่ือย ยากหรือสิ้นเปลืองตาง ๆ การกระทําเชนน้ี ถือวาเปนกฎขอแรกที่ผูใหบริการจะตองถือ 

เปนกฎเกณฑ  ในการใหบริการลูกคา    

2. ตอบรับโทรศัพทที่โทรเขามาอยางรวดเร็วภายในไมเกิน 5 นาที การรับโทรศัพทชา ถือ

วา เปนการท าลายภาพลักษณและความนาเชื่อถือของบริษัท 

 3. การตอบรับในเร่ืองไดรับเอกสารหรือหลักฐานตาง ๆ ภายใน 2วัน เอกสารบางอยางที่สง 

มายังบริษัทอาจจะไมจําเปนตองตอบ แตเอกสารที่เกี่ยวกับการขอใหบริการหรือสอบถามบริการ 

หรือขอแนะนําตาง ๆ ที่มีตอบริษัทควรจะไดรับการตอบรับทันทีภายใน 2วัน อาจจะมีเอกสาร 

บางอยางที่ไมสามารถตอบไดภายใน 2วันน้ัน ผูบริการจะตองมีการต้ังเปาหมายที่แนชัดวาจะเสร็จ 

เมื่อใด เจาของหรือบุคคลอางถึงในจดหมายหรือเอกสารน้ัน ควรจะเปนผูตอบหรือมีลายเซ็นที่แสดง 

วาไดตอบแลวมิใชผูอ่ืนตอบ  

4. ไมควรใหลูกคารอคอยนานเกิน 5 นาที การใหลูกคารอนานเปนการสรางความรูสึกที่ ไม

ดีตอลูกคา เปนการสูญเสียทางเศรษฐกิจของลูกคาทั้งน้ีเพราะลูกคาจะรูสึกวาบริการน้ันมีราคาแพง

ทั้งที่ไมมีตัวเงินเขามาเกี่ยวของ ดังน้ันการที่ผูใหบริการสามารถใหบริการอยางรวดเร็วจึงเปนปจจัย

หน่ึงในการสรางความพึงพอใจ 

 5. ผูใหบริการทุกคนตองมีทัศนคติที่ดีตอลูกคา การติดตอหรือทําธุรกิจกันทุกคร้ังผูให

บริการจะตองใหเกียรติแกลูกคา แสดงกิริยามารยาที่ดีกับลูกคา และตองแสดงความออนหวาน 

ราบร่ืนหู ตลอดจนคําขอบคุณที่ใหลูกคาซึ่งพบวามีมนตขลังในการดึงดูดลูกคาใหกลับมาใชบริการ

อีก  

6.เมื่อมีสิ่งบกพรองเกิดขึ้นรับไปหาลูกคากอนที่ลูกคาจะมาหาความผิดพลาดหรือ 

ขอบกพรองบางประการเปนสิ่งที่เกิดขึ้นไดเสมอ เชน บริษัทไดใหสัญญาแกลูกคาวาจะสงมอบของ 

ภายในระยะเวลาหน่ึง หรือการสัญญาวาจะซอมสินคาที่ซื้อไปใหเสร็จภายในเวลาที่กําหนดแตไม 

สามารถทําไดเน่ืองจากเหตุสุดวิสัยตางๆในสถานการณน้ีจําเปนอยางยิ่งที่ผูใหบริการจะตองรีบ

ติดตอและแจงใหลูกคาทราบกอนที่ลูกคาจะพบหรือทราบวาผูใหบริการไมสามารถทําตามที่ลูกคา

คาดหวังได การกระทําเชนน้ีจะสามารถลดความรูสึกที่ไมดีของลูกคาได  

7. ระบบการทํางานจะตองมีความนาเชื่อถือ ซึ่งหมายถึง ระบบการใหบริการตางๆ จะตอง

อยูในสภาพดี ท างานไดตลอดเวลา เชนเคร่ืองรับโทรศัพท เคร่ืองทํานํ้าอุน หรือลิฟตของ โรงแรม
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จะตอง อยูในสถานภาพที่ทํางานไดตลอดเวลา มีการตรวจสอบตลอดเวลาหากมีปญหาตองไดรับ

การแกไข ทันที ถาสภาวะทางดานลบเหลาน้ีเกิดขึ้นอันเน่ืองจากความไมนาเชื่อถือของระบบ 

ยอมจะมีภาพลักษณที่ไมดีตอองคกร และยังสรางความไมพึงพอใจใหแกลูกคาหรือผูรับบริการ   

 8. การแกไขปญหาหรือขอผิดพลาดทุกดานอยางรวดเร็ว หมายถึง การที่ไมควรใหความ

ผิดพลาดในเร่ืองเดียวกันเปนคร้ังที่สองโดยเฉพาะอยางยิ่งกับลูกคารายเดียวกัน เชน ลูกคาแจง 16 วา

ยอดเงินฝากผิดพลาดหรือสะกดชื่อ หรือนามสกุลผิดพลาดธนาคารก็ยังไมสามารถแกไขปญหาน้ัน

ไดทันที ยังคงมีความผิดพลาดน้ันๆ เกิดขึ้นเหมือนเดิม  

9. พนักงานทุกคนจะตองเปนผูรู    คือ รูขอมูลที่จําเปนและสําคัญเกี่ยวกับงานสินคา  

10. พนักงานที่ตองติดตอทํางาน หรือใหบริการลูกคาจะตองเปนผูสามารถตัดสินใจเพื่อการ

ตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมีอิสระจากการตําหนิของผูบริหาร นอกจากน้ีผูใหบริการ 

จะตองมีการเอาใจใสใสวาลูกคามีความพึงพอใจเพียงใด  

11. ในสิ่งเล็ก ๆ นอย ๆ หรือบริการพิเศษเล็ก ๆ หลักการขอน้ีสามารถสรางไดทั้ง ความพึง

พอใจและความสัมพันธกับลูกคา เชน การแจกหรือแถมเมื่อซื้อสินคาภายในวงเงินหน่ึง 

(อางอิงจาก    http://mslib.kku.ac.th/elib/multim/books/Marketing2557/) 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค               

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึง

พอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภคในสังคมไดถูกตอง และสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก

ยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะชวยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น ในตลาดปจจุบันถือวา

ผูบริโภคเปนใหญ และมีความสําคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูบริหารการตลาด 

จะตองศึกษากลุมผูบริโภคใหละเอียด ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจ

ซื้อ ฯลฯ จะชวยใหผูบริหารทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวากลุมผูบริโภค

เหลาน้ันตองการอะไรมีพฤติกรรมการซื้ออยางไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหลงขอมูลที่

ผูบริโภคนํามาตัดสินใจซื้อคืออะไรรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อขอมูลตางๆเหลาน้ีเปน

ประโยชนตอการวางแผนทางการตลาด ซึ่งจะขอกลาวเปนตอน ๆ ดังน้ี   

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรม

การตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมี

ความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต 

สุปญญา ไชยชาญ (2550: 51) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรืออาการที่

แสดงออกทางกลามเน้ือ ความคิด และความรูสึกเพื่อตอบสนองสิ่งเรา 
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สุวัฒน สิรินิรันดร และภาวนา สวนพลู (2550: 241) ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง ความตองการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใชสินคาหรือ 

บริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ 

ธนกฤต วันตะเมล (2554: 90) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกใน

การคนหา การซื้อ การใช การประเมิน และการกําจัดทิ้งซึ่งสินคา บริการ และแนวคิดตางๆ   ของ

ผูบริโภค 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 6) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของ

กับการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ (Dispose) 

ของสินคาหรือบริการตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตน 

ปณิศา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของ 

กับบุคคลหรือกลุมในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช และการจัดการภายหลังการบริโภค

ผลิตภัณฑ  /บริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาหน่ึงๆ พฤติกรรมผูบริโภค 

คือ กระบวนการที่เกี่ยวกับการคนหาขอมูล การซื้อ การใชการประเมินผลในสินคาหรือบริการจาก

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคน้ี สามารถแยก ไดดังน้ี 

1.มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคลดวยการเดินทางไปจับจายหาซื้อ และใชสินคาหรือ

บริการตามความตองการของบุคคล 

2.พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปดรับสื่อการพิสูจนความตองการ การ

ตรวจสอบ การแสวงหาขาวสาร การจับจาย และการพูดคุยเพื่อคนหาคํายืนยัน 

3.บุคคลที่เกี่ยวของ ประกอบดวย ผูบริโภคคนสุดทายที่เปนครอบครัวแมบาน หรือซื้อไปเปน

ของขวัญใหบุคคลอ่ืน 

กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช (2553: 90) ไดอธิบายถึง พฤติกรรม

ผูบริโภควา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับความคิดและความรูสึกที่ผูบริโภคมี 3 รูปแบบ 

1.พฤติกรรมผูบริโภคแปรเปลี่ยนได (Dynamic) เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดลอมภายนอก เชน การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทําใหมีผลกระทบตอปจจัยดาน

ความคิด ความรูสึกของผูบริโภคดวย และพฤติกรรมผูบริโภคไดรับผลกระทบมาจากปจจัยภายใน 

และภายนอกจึงทําใหพฤติกรรมผูบริโภคไมหยุดน่ิงอยูเหมือนเดิม แตอาจมีการเปลี่ยนแปลง

เคลื่อนไหวไดตลอดเวลา  

2.พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับปฏิสัมพันธ   (Interaction) ระหวางความคิดความรูสึกและ 

การกระทํา กับสิ่งแวดลอมภายนอก ดังน้ัน ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจึงตองศึกษาทั้งปจจัย

ภายใน และปจจัยภายนอกวา ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการอะไร อยางไร และทําไม 
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3. พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความวาผูบริโภคมี

พฤติกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนคุณคาบางอยางกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อ 
)ผูบริโภค (กับผูขาย  เพื่อตอบสนองความตองการ (เจาของสินคา) 

สุปญญา ไชยชาญ (2550: 51-57) ใหกลาวเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา อาการที่

แสดงออกในการซื้อของผูบริโภคแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 

1. พฤติกรรมการซื้อแบบเปนปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคทําการซื้อ

ผลิตภัณฑที่จะตองซื้อถี่ เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะทั่วไป มีราคาตอหนวยตํ่า มีวางจําหนายทั่วไป ผู

ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไมยุงยากแตอยางใด 

2. พฤติกรรมการซื้อแลวลดความกังวลใจ เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภค รูจักดี และรูวามีความ

แตกตางระหวางตรายี่หอ นอยมาก แตผูบริโภคก็ยังคงตัดสินใจไดยากในการซื้อ เพราะเปนประเภท

ที่มีราคาและความเสี่ยงสูง มีการซื้อเปนคร้ังคราว 

3. พฤติกรรมการซื้อแบบซับซอน  เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภคมีความคุนเคย มีราคาสูง มีความ

เสี่ยงสูง แตมีความถี่ในการซื้อตํ่ามาก บางคร้ังมีการซื้อเพียงคร้ังเดียวตลอดอายุของผูบริโภค กอน

การลงมือซื้อ ผูบริโภคตองเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจํานวนมากเกี่ยวกับประเภทและตรา

ผลิตภัณฑเพื่อใหทราบถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑน้ันๆ  เชน   บริโภคที่จะลงมือซื้อเคร่ือง

คอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช เปนตน 

4.พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคบางกลุมเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑที่มี

ความยุงยากนอย ก็ยังถือวาตราผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู ไมอยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึง

มีการเปลี่ยนเปนตราใหมเสมอ ๆ      เพราะอยากหลุดพนจากความจําเจ          ซ้ําซากอยากลอง

ของใหม 

จากความหมายดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค  คือ “การแสดงอาการที่

เปนกระบวนการเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช การประเมินผลสินคาหรือบริการ จากการไดมา

ตามความตองการและคาดหวังของผูบริโภค” โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ประเภทของผูบริโภค สามารถจําแนกได  4 กลุมดังน้ี 

1. ผูบริโภคที่เปนบุคคลและองคกร 

 1.1  ผูบริโภคที่เปนบุคคลมักจะซื้อสินคาไปใชในครัวเรือนของเขา เชน ซื้อแปง สบู ยาสี

ฟน ผงซักฟอก หรือซื้อไปเปนของขวัญใหกับคนรักการซื้อและใชน้ีตองเปนบุคคลสุดทายมิได

นําไปผลิตหรือขายตอ 

          1.2   องคกรในที่น้ีคือนิติบุคคลที่จัดต้ังโดยมีวัตถุประสงคมุงแสวงหากําไรหรือไม

แสวงหากําไร จัดซื้อสินคาหรือบริการไวใชในกิจการของตนเอง 

2. ผูบริโภคที่เปนบุคคลที่แทจริง ผูบริโภคที่มีศักยภาพและผูบริโภคที่ไมแทจริง 
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 2.1   ผูบริโภคที่เปนบุคคลที่แทจริง หมายถึง บุคคลที่ซื้อสินคาหรือบริการจากรานคาใด

รานคาหน่ึงเปนประจําสมํ่าเสมอ 

 2.2 ผูบริโภคมีศักยภาพในการซื้อ หมายถึง บุคคลที่พรอมจะซื้อสินคาหรือบริการแตยัง

ไดรับการจูงใจหรือขอมูลในสินคาหรือบริการยังไมเพียงพอ 

 2.3 ผูบริโภคไมแทจริง หมายถึง บุคคลที่ไมมีความตองการในสินคาหรือบริการทั้งใน

ปจจุบันและในอนาคต 

3. ผูบริโภคที่เปนอุตสาหกรรมและเปนครัวเรือน 

 3.1 ผูบริโภคที่เปนอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจที่ซื้อสินคาหรือบริการไปขายตอหรือ

ผลิตตออีกทอดหน่ึงประกอบดวยพอคาสง พอคาปลีก ตัวแทนจัดจําหนายหรือเปนหนวยงานรัฐบาล 

ธุรกิจที่ผลิตตอประกอบดวย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรมซื้อวัตถุดิบนําไปผลิตเปนสินคา

สําเร็จรูปอีกทอด 

3.2 ผูบริโภคที่เปนครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มีอํานาจซื้อสินคาหรือบริการไวใหสมาชิก

ในครอบครัวใช เชน แมบาน 

4.   ผูบริโภคที่เปนผูคาดหวัง ในที่น้ีคือบุคคลหรือกลุมบุคคลที่นักการตลาดตองการจะเขาถึง 

ทั้งน้ีเพราะมีปจจัยหลายประการที่สอดคลองกับสินคาของเขา 

ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค มีลักษณะดังน้ี 

1.เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค มักมีจุดมุงหมายคือ ตอบ สนองความ

ตองการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เชน แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการ

เดินทางไปทํางานดวยการซื้อรถยนตน่ัง จะแสดงพฤติกรรมดวยการขยันทํางานเก็บเงินหรือสรรหา

แหลงเงินผอนมาซื้อ เพื่อใหไดสิ่งของที่ตองการ     ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะที่

แตกตางกันดังน้ี 

1.1 ทําหนาที่ใหเสร็จ  เชน ตองการซื้อชอดอกไมเพื่อแสดงความยินดีเมื่อเพื่อนสําเร็จ

การศึกษา หรือซื้อสิ่งของบํารุงสุขภาพใหคนไข เพื่อแสดงใหรูวาเปนหวงเปนใยเมื่อไปเยี่ยม 

1.2 มีจุดมุงหมายมากกวาหน่ึง เชน ตองการซื้อรถยนตอเนกประสงคที่สามารถปรับเปน

หองสํานักงานและใชบรรทุกสิ่งของได หรือตองการเคร่ืองปนอาหารที่สามารถใชไดในหลายๆ 

ลักษณะ 

1.3 มีจุดมุงหมายสลับซับซอน เชน นักศึกษาตองการขอเงินผูปกครองไปเที่ยวดวยการ

ชวยผูปกครองทํางานบานแทน เพื่อใหผูปกครองเห็นใจและยินดีจายเงินใหหรือ รานคาหาบเรแผง

ลอยยอมจาย เงินคาคุมครอง เพื่อใหเกิดความปลอดภัยในการทํามาหากิน 

2. เกิดจากบทบาทของผูบริโภคในหลาย ๆ ลักษณะดังน้ี 

2.1 เปนผูซื้อ   ในที่น้ีอาจซื้อจากคําสั่งจากคนอ่ืน หรือซื้อเพื่อใชเอง หรือซื้อเพื่อใชเปน

ของขวัญใหแกคนรัก 
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2.2 เปนผูใช   ในที่น้ีคือมีบุคคลอ่ืนซื้อมาให เชน พอแม ซื้อของมาใหลูกใช ซึ่งผูใชอาจ

ไมมีอํานาจซื้อก็ได 

2.3 ผูริเร่ิม คือ ผูสรางแนวคิดในสินคาหรือบริการใหตลาดยอมรับ โดยใหคําแนะนํา

หรือทําใหเกิดความตองการในสินคาหรือบริการน้ัน ๆ 

2.4 ผูนําหรือผูมีอิทธิพลในการชักจูงใจใหมีการตัดสินใจซื้อ คือ ผูมีอํานาจหรือมี

อิทธิพลจูงใจใหผูอ่ืนไดปฏิบัติในการซื้อตามผูนํา โดยการแนะนําหรือใชขอความขาวสาร หรือ

สรางแรงกระตุนชักจูงใหผูตามกลุมมีการซื้อสินคาหรือบริการน้ัน ๆ 

2.5  ผูตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชในบาน

มักเปนแมบาน ไมวาจะเปนของใชในครัว ของใชสําหรับเด็กเล็กหรือแมแตเสื้อผา เคร่ืองแตงกาย

ของพอบานดวยก็มี แตถาเปนสินคาใหญๆ ราคาแพง 

3. เกิดจากกิจกรรมหลายอยางจากการซื้อดังน้ี 

3.1 เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตรโฆษณา หรือการจัดแสดงสินคา หรือเพื่อนแนะนํา

ใหซื้อและใช 

3.2  สรรหาขอมูลจากการเยี่ยมรานคาดวยการพูดคุย หรือถกปญหากับพนักงานขายใน

รานคา หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปญหากับเพื่อนๆ 

3.3 ประเมินทางเลือกโดยตอบปญหาในหัวขอตอไปน้ีคือ ซื้อสินคาอะไร ที่ไหน เมื่อใด 

วิธีใด ใชตราอะไร สินคาชนิดไหน จากผูขายรายใด และตองจายเงินอยางไร 

3.4 ตัดสินใจซื้อดวยการตกลงในรายละเอียดตาง ๆ เชน การชําระเงิน สถานที่สงมอบ

สินคาหรือบริการ 

3.5 ปฏิบัติหลังการซื้อ ทดลองใชสินคา จัดการเกี่ยวกับที่เก็บรักษาสินคา การบํารุงรักษา 

จัดการเตรียมซื้อในคร้ังตอๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยที่เกิดจากการใชสินคา 

4. เกิดจากปจจัยที่ชวยในการตัดสินใจซื้อใหงายขึ้น ดังน้ี 

4.1 เลือกสินคาหรือบริการที่นาพอใจมากกวาเลือกสิ่งที่ดีที่สุด 

4.2 เชื่อในคําแนะนําในการซื้อสินคาหรือบริการจากศูนยอิทธิพล 

4.3 เชื่อถือในตรายี่หอหรือซื่อสัตยในการซื้อสินคาหรือบริการ 

5. เกิดจากความแตกตางระหวางบุคคล บุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกันในหลาย ๆ 

ลักษณะ เชน บุคลิกภาพ วิถีการดําเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งตางๆ เหลาน้ีจะมีผลตอการ

แสดงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันดวย เชน บุคคลที่มีความทะเยอทะยานจะใฝหาความ

สะดวกสบาย ที่มีความเปนอยูที่ดีขึ้นมากกวาบุคคลอ่ืนๆ 

6. เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีลักษณะคลายๆ กับนักธุรกิจคือ มี 
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วัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชนจากการลงทุน ดังน้ี 

6.1 ลักษณะการลงทุนจากการซื้อประกอบดวย 

(1) ตองใชเวลาในการเสาะแสวงหาสินคาที่ตองการ 

(2) ตองใชแรงกายในการเดินทาง 

(3) ตองการใหสังคมรับรูวาซื้อสินคาจากรานที่มีระดับ เชน ซื้อสินคาในรานคาที่มี

ชื่อเสียงมากกวารานหาบเรแผงลอย ราคาแพงกวาทั้งๆ ที่สินคาเหมือนกัน 

(4)ตองใชจิตใจ เชน ความอดทนในการเดินทาง ความอดกลั้นในการรอคอยสินคา 

6.2   มีวัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชน ดังน้ี 

(1) ความพึงพอใจที่ไดรับสูงสุดจากการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 

(2) ความคุมคา คุมราคาจากการตัดสินใจซื้อ 

(3) ความสะดวกสบายหลังจากใชสินคา หรือพึงพอใจมากกวาที่คาดหวัง 

4.ไดรับการยกยองนับถือจากสังคมจากการเลือกซื้อสินคาใหหางที่มีความหรูหราและมี

ระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได คือลงทุนไปแลวแตไดผลตอบแทนจากการลงทุน

ไมคุมคา การบริโภคของผูบริโภคก็เหมือนกัน อาจไดรับการขาดทุนในลักษณะตาง ๆ ดังน้ี 

(4.1)   ซื้อสินคาหรือบริการมาแลวไดประโยชนนอย หรือไมไดประโยชนเลยทําให

เสียเงินโดยเปลาประโยชน 

(4.2)  ไดรับอันตรายจากการใชสินคาหรือบริการ เชน มีสารพิษตกคางในรางกาย

จากการบริโภคสินคาที่ไมมีคุณภาพ หรือไดรับบรรจุภัณฑที่ยากตอการทําลาย หรือเปนพิษตอ

สิ่งแวดลอม 

(4.3)  ไดรับการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใชสินคา หรือ

บริการ เชน การซื้อยาเสพติด หรือซื้อบริการทางเพศกับเด็กๆ  

(4.4)   เกิดความวิตกกังวลในการใชสินคาที่ไมมีคุณภาพ เชนซื้อบานมาหลังหน่ึงมา

รูภายหลังวา โครงสรางฐานที่เปนเสาเข็มไมมีคุณภาพ ตองวิตกกังวลกลัววาหลังคาจะหลนมาทับ

เมื่อไรก็ตายเมื่อน้ัน(อางอิงจาก)  https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/%E0 
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3. แนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจ หรือ Business Plan น้ัน เปนเสมือนกรอบแนวทางที่ทํา ใหการดําเนินการธุรกิจ

เปนไปตามแผนงานที่วางเอาไว   ทําใหผูประกอบการทั่วไปจนถึงผูประกอบการรายใหมมีความคิด

และเปาหมายที่ชัดเจน ในขณะเดียวกันสําหรับผูประกอบการที่กําลังคิดจะขยายกิจการแผนธุรกิจก็

เปนปจจัยสําคัญ    ที่ใชประกอบการตัดสินใจของผูรวมทุน หรือสถาบันการเงินที่จะขอกูยืมเงินอีก

ดวยแผนธุรกิจจึงถือเปนสิ่งที่สําคัญในการจะประกอบธุรกิจทั้งการจัดทําก็ยังมีวิธีที่คอนขางซับซอน

ทําใหการที่ผูประกอบการตองคํานึงถึงขอผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้นเพราะการทําแผนธุรกิจที่ไมดีอาจ

สงผลตอกิจการในระยะยาวไดการจะเขียนแผนธุรกิจจึงจําเปนที่จะตองมีการเตรียมพรอมขั้น

พื้นฐานกอนจะอธิบายเทคนิคดังกลาวควบคูไปกับสวนองคประกอบของแผนธุรกิจ ดังตอไปน้ี 

              แนวคิดในการทําแผนธุรกิจ  

- แนวคิดธุรกิจ (What): อธิบายแนวคิดธุรกิจใหชัดเจนวาทําธุรกิจอะไร มีความแตงตางจาก

ธุรกิจอ่ืนๆที่มีอยูอยางไร  

- ลูกคาเปาหมาย (Who): ระบุลูกคาเปาหมายหลักของโครงการวาจะขายใครรายไดควรอยู

ที่เทาไรและจะ เขาถึงลูกคากลุมน้ันไดอยางไร  

- ที่ต้ังโครงการ (Where): ระบุทําเลที่ต้ังของโครงการใหชัดเจนพรอมลักษณะโดยรอบของ

ทําเลที่จํา เปนในการพัฒนาโครงการลักษณะทางกายภาพ    และขอกําหนดทางกฎหมายของที่ดิน

แปลงดังกลาว   

- รูปแบบการดําเนินธุรกิจวาจะดําเนินการอยางไร (How): อธิบายรูปแบบการดําเนินธุรกิจ  

- ใชเงินลงทุนและผลตอบแทน (How Much): สรุปวาธุรกิจน้ีตองใชเงินลงทุนเทาไร หลักๆ 

แลว ใชกับอะไรแหลงรายไดหลักมาจากไหน อะไรบางและผลตอบแทนจากโครงการน้ีจะเปน

เทาไรระยะเวลาคืนทุนจะเปนกี่ปจะหาแหลงเงินทุน จากไหน มีความเสี่ยงอะไรบาง  

- ทําไมถึงคิดวาธุรกิจที่จะทําถึงจะมีลูกคามาใชบริการ (Why):  อธิบายวาทําไมถึงคิดวา

ธุรกิจน้ีจะประสบความสําเร็จดานยอดขายตามแผนที่วางไวทําไมถึงมั่น ใจไดวาธุรกิจน้ีไปไดสวย

แนแนวคิดในการวางแผนและการวิเคราะหโครงการการวิเคราะหและประเมินโครงการ (Project 

Analysis and Appraisal) คือ กระบวนการรวบรวมวิเคราะหและนําเสนอขอมูลที่เกี่ยวของใน

ระหวางโครงการ ที่เนนการคาดคะเนถึงผลที่จะเกิดขึ้นจากการมีโครงการแลวพิจารณาตัดสินวา 

สมควรจะดํา เนินงานตามโครงการน้ันหรือไม เมื่อศึกษาความเปนไปได เบื้องตนของโครงการแลว

ขั้นตอนตอมาคือการศึกษาความเปนไปไดโดยละเอียด (Feasibility Study) คือ การศึกษาและการ

จัดทําเอกสารที่ประกอบดวยขอมูลตางๆ ที่จําเปนที่แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน (Justification) ความ

ถูกตองสมบูรณ (Soundness) ของโครงการ เพื่อใหไดมาซึ่งโครงการที่ดี โดยโครงการที่ดีคือ

โครงการที่สามารถนา ไปปฏิบัติไดจริงและเมื่อปฏิบัติแลวจะใหผลประโยชนตอบแทนคุมคาตอ
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การลงทุน การศึกษาความ เปนไปไดของโครงการ การศึกษาโครงการจะประกอบไปดวยการศึกษา

ในดานตางๆ 

องคประกอบของแผนธุรกิจ 

1.บทสรุปสําหรับผูบริหาร  

2.ประวัติโดยยอของกิจการ 

3.การวิเคราะหสถานณการ 

4. วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

5. แผนการตลาด  

6.  แผนการจัดการและแผนกําลังคน 

7. แผนการผลิต /ปฏิบัติการ   

8. แผนการเงิน 

9. แผนการดําเนินงาน  

          10. . แผนฉุกเฉิน 

องคประกอบที่ 1: บทสรุปสําหรับผูบริหาร)ผูเขียน :  ผศ .วิทยา ดานธํารงกูล  ( เปนสวนที่จะ

สรุปใจความสําคัญๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนน้ีมีความสําคัญ 

เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ีวาจะอานรายละเอียดในตัว

แผนตอหรือไม ดังน้ัน    บทสรุปผูบริหารจึงตองชี้ใหเห็นประเด็นสําคัญสองประการ คือ หน่ึง 

ชี้ใหเห็นวามีโอกาสจริงๆ เกิดขึ้นในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลังคิดจะทํา สอง ตองชี้ใหเห็นวา สินคา

หรือบริการที่จะทําน้ัน จะสามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปนประโยชนไดอยางไรบทสรุป

ผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือหนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดที่อยูในแผน

ตอไป ผูเขียนแผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผน

โดยรวม จึงควรใหเวลากับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถันเน้ือหาในบทสรุปผูบริหาร   ควรจะ

กลาวถึงสิ่งตอไปน้ี 

 1.  อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจน้ันเปนอยางไรพยายามอธิบายใหเห็น

วาสินคาหรือบริการที่จะทําน้ันจะเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจากเดิม

อยางไรบอกดวยวาธุรกิจจะกอต้ังเมื่อไร สินคา  /บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ 

ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ที่จะไดเปรียบเหนือคูแขงหากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลา

หน่ึงแลบอกดวยวา     ขนาดของธุรกิจใหญขนาดไหน    มีความเติบโตกาวหนาในชวงที่ผานมา

อยางไร 

             2. โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสน้ันดวยวิธี

อยางไรขอมูลสวนน้ีอาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของคูแขงเชน คู
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แขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขันกําลังเพลี่ยงพล้ํา แนวโนมของอุตสาหกรรมและ

อ่ืนๆ ที่แสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให(  

3. กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมายระบุและอธิบายยอๆถึงลักษณะตลาด

ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร

รวมถึงขอมูลที่เกี่ยวของกับโครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคายอดขาย

และสวนแบงตลาดที่คาดหมาย 

4. ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการ

แขงขัน เชน ความไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบ

จากการที่คูแขงขันอยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมน้ัน 

5. ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไรบทสรุปใหเห็นถึงความคุมคา

ของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลาการ

คุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการ

คาดคะแนนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ 

 6. ทีมผูบริหารสรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูที่เปนตัวหลักใน

การกอต้ังและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการ

ทํากําไร การบริหารงานและคน 

 7. ขอเสนอผลตอบแทนระบุสั้นๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูที่ตองการ จะเอาเงินไปทําอะไร

จะตอบแทนเจาของเงินอยางไร    ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาที่หรือผูรวมลงทุนจะเปน

เทาใด 

 

            องคประกอบที่ 2: ประวัติยอของกิจการ    ) ผูเขียน:   อ .ดร .พิภพ อุดร (  สวนน้ีคือการใหขอมูล

เบื้อตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกิจการ         ทั้งในดานรูปแบบการจัดต้ังหรือจด

ทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพัฒนา

สินคา /บริการที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรใหขอมูลเกี่ยวกับ

เปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

 

            องคประกอบที่ 3:  การวิเคราะหสถานการณ    ) ผูเขียน: อ  .ดร .ครรชิตพล ยศพรไพบูลย (

ขั้นตอนแรกของการจัดทําแผนธุรกิจ คือ การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการ

ดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผลกระทบ

ตอสถานการณการแขงขันความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรมตลอดจนความสามารถในการ

ทํากําไร และความพรอมในดานตางๆของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะหสถานการณจึงเปนงานอันดับ
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แรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทําเพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดทิศทางกลยุทธ และ

แผนการดําเนินงานของกิจการ  

 

การวิเคราะหสถานการณหรือเรียกอยางยอๆวา SWOT ANALYSIS 

 1.การวิเคราะหปจจัยภายใน หมายถึง การตรวจสอบความสามารถและความพรอมของ

กิจการในดานตางๆ ทั้งน้ีโดยมุงเนนการวิเคราะหในสวนที่เปน จุดแข็ง (Strengths) และจุดออน 

(Weaknesses) ของกิจการ 

2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก หมายถึง การประเมินสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจที่

ผูประกอบการไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ดังน้ันจึงตองพยายามเขาใจในสถานการณ

ปจจุบันและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของสภาพแวดลอมดังกลาว เปนไปในลักษณะที่

เปนโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจผลลัพธจากขั้นตอนของ

การวิเคราะหสถานการณ คือ บทวิเคราะหความเปนไปและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของการ

ดําเนินธุรกิจที่เปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานตางๆ ของกิจการ 

 

องคประกอบที่ 4: วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ  )ผูเขียน:   อ .ดร .พิภพ อุดร(  

วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ หมายถึงผลลัพธทางธุรกิจที่กิจการตองการไดรับในชวง

ระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ และ

เปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการ

จัดการเปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกิจอาจ

แบงเปนเปาหมายระยะสั้นคือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะ

ยาวที่นานกวา 5 ป 

ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

1. มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมีการ

ดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกิจที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่

เลื่อนลอยเกินความจริงจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งาย

จนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใดๆ ก็สามารถที่จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดี

จึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

2. สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมินไดวา 

กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 
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3. เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอยๆ ในแตละฝายควรมีความสอดคลอง

และเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้นๆ เปนไปเพื่อสนับสนุนและ

สงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาวกลาวคือ ไมมุงหวังเพียงกําไรหรือผลลัพธในระยะ 

องคประกอบที่ 5 : แผนการตลาด )ผูเขียน   :อ .ดร .พิภพ อุด (  แผนการตลาด คือ การกําหนด

ทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทางการตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและ

ประเมินผลกิจกรรมการตลาดไวลวงหนา โดยใชประโยชนจากความเขาใจที่ไดรับจากการวิเคราะห

สถานการณในองคประกอบที่ 3 มาพิจารณารวมกับวัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจที่กําหนด

ไวในองคประกอบที่ 4 ดังน้ัน การวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายที่มุงหวัง โดย

คํานึงถึงการใชทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับกับความเปนไปและ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในดําเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการเน้ือหา

ของแผนการตลาดตองตอบคําถามหลักๆ ใหกับผูประกอบการอยางนอยดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาดที่ตองทําใหไดในระยะเวลาของแผนคือเร่ืองอะไรบาง 

2. ใครคือลูกคากลุมเปาหมาย ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

3. จะนําเสนอสินคา /บริการอะไรใหกลุมเปาหมาย ในราคาเทาใด และดวยวิธีการใด  

4. จะสรางและรักษาความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายเหลาน้ันไดดวยวิธีการใดบาง 

5. ถาสถานการณไมเปนไปตามที่คาดหวังไว จะปรับตัวหรือแกไขอยางไรในการตอบคําถาม

ดังกลาวขางตน ผูประกอบการจําเปนตองใชความรู ความสามารถ ตลอดจนประสบการณและ

วิจารณญาณที่ดี ในการกําหนดเปาหมาย กลยุทธ และวิธีการทางการตลาดสําหรับกิจการตาม

องคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด ซึ่งมีเน้ือหาหลัก 4 สวน ดังตอไปน้ี 

1. เปาหมายทางการตลาด 

2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย 

3. กลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 

- กลยุทธการตลาดเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน 

- กลยุทธเพื่อการเติบโตทางการตลาด 

- กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

         4. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

 

องคประกอบที่ 6 : แผนการจัดการและแผนคน    ) ผูเขียน   :ผศ .วิทยา ดานธํารงกูล   ( ในสวนน้ี

ผูจัดทําแผนจะตองระบุโครงสรางขององคการใหชัดเจน โดยแสดงแผนผังโครงสรางขององคกรวา 

ประกอบไปดวยหนวยงานอะไรบาง หนวยงานแตละหนวยมีความรับผิดชอบอะไรรวมถึงตําแหนง

ผูบริหารหลักๆ ขององคการ โครงสรางของคณะกรรมการและการถือหุนการเขียนในสวนน้ีควรจะ
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ทําใหผูอานเห็นวาคณะผูบริหารรวมตัวกันในลักษณะเปนทีมที่ดีในการบริหารมีความสมดุลในดาน

ความรู ความสามารถที่ครบถวน ทั้งดานเทคนิคและการบริหาร มีความชํานาญและประสบการณใน

กิจการที่ทํา 

 รายละเอียดในสวนน้ีประกอบดวยหัวขอดังตอไปน้ี คือ 

 1. โครงสรางองคกร 

         1.1 ตําแหนงงานหลักๆ ขององคการ คนที่จะมาดํารงตําแหนง พรอมทั้งแผนผังองคการ 

                 1.2 หากผูบริหารคนใดคนหน่ึง ไมสามารถปฏิบัติหนาที่ไดเต็มเวลา ตองระบุวาใครจะ

เปนผูชวยในงานน้ัน เพื่อทําใหงานสมบูรณ 

 1.3 หากทีมงานผูบริหารเคยทํางานรวมกันมากอน ใหระบุวาเคยทํางานอะไร มี

ความสําเร็จในฐานะทีมที่ดีอะไรบาง 

2. ตําแหนงบริหารหลัก 

2.1 ระบุวาตําแหนงบริหารหลักๆ มีความรู ความชํานาญอะไรบาง และมีความเหมาะสม

ในตําแหนงงานน้ันอยางไร 

 2.2 ระบุบทบาท ภาระความรับผิดชอบของแตละตําแหนงในทีมบริหาร 

                   2.3 อาจใสประวัติสั้นๆ ของทีมบริหารเอาไวในสวนน้ีดวยก็ได หรือมิฉะน้ันอาจนําไป

ใสไวรวมกันในภาคผนวก 

           3. ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร ตลอดจนผลประโยชน

ในรูปแบบอ่ืน ๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบริหารแตละคน 

          4. ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

          5. คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของ

กรรมการแตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

องคประกอบที่ 7 : แผนการผลิต  /ปฏิบัติการ ผูเขียน   :อ .ดร .เอกจิตต จึงเจริญ ) หลังจากที่

ผูประกอบการไดทําการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของกิจการ ตลอดจนกําหนด

วัตถุประสงคทางธุรกิจและแผนกลยุทธของกิจการในภาพรวม เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงแขงขัน

แลว ผูประกอบการจําเปนตองถายทอดสิ่งเหลาน้ันใหออกมาเปนแผนการผลิต  /ปฏิบัติที่สอดคลอง

และเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจสวนอ่ืนๆของบริษัท อันไดแก แผนการตลาด แผนการบริหารและ

จัดการบุคลากรและแผนการเงิน เพื่อสนับสนุนและสงเสริมใหองคกรมีศักยภาพในการบรรล

เปาหมายตามแผนน้ันๆ  แผนการผลิตปฏิบัติการที่ดีจะตองสะทอนความสามารถของกิจการในการ

จัดการกระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อเพิ่มศักยภาพในการ

แขงขันใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยั งระบบการแปลงสภาพวัตถุดิบและ

ทรัพยากรในการผลิตใหเปนผลผลิต ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธไดดังแผนภาพที่ 1 โดย วัตถุดิบ

และทรัพยากร น้ัน หมายถึง ปริมาณวัตถุดิบที่ใช ชั่วโมงแรงงานที่ทําการผลิต หรือคาใชจายรวม



21 

 
ของทรัพยากรทุกอยางที่ใช ไดแก คาวัตถุดิบ คาแรงงาน เงินลงทุน และอ่ืนๆ สําหรับ กระบวนการ

ผลิตและปฏิบัติการ หมายถึง กระบวนการในการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรการผลิตใหเปน

ผลผลิต และ ผลผลิต น้ัน หมายความถึง จํานวนหรือมูลคาของสินคาและบริการที่ผลิตไดในการวาง

แผนการผลิต  /ปฏิบัติน้ัน ผูประกอบการตองพิจารณาตัดสิน ใจในเร่ืองที่เกี่ยวของกับการผลิตและ

ปฏิบัติการภายในกิจการตาม 

 

ประเด็นที่สําคัญๆ รวม 10 ประเด็นดังตอไปน้ี คือ 

1. คุณภาพ 

2. การออกแบบสินคาและบริการ 

3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และการตัดสินใจเร่ืองกําลังการผลิต 

4. การเลือกสถานที่ต้ัง 

5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ 

              6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน  

              7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบ และสินคาสําเร็จรูป (Supply-Chain Management) 

              8. ระบบสินคาคงคลัง 

              9. กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ 

              10. การดํารงรักษาเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร 

 

องคประกอบที่ 8 : แผนการเงิน    ) ผูเขียน   :รศ .ประนอม โฆวินวิพัฒน ในการจัดทําแผน

ธุรกิจน้ัน กิจการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําขึ้นน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม 

การที่จะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใดจะไดมาจากแหลงใดบาง จาก

แหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ หรือแหลงเงินทุนภายนอกในรูปของการกูยืมจาก

เจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะเปนเร่ืองของการตัดสินใจนํา

เงินไปลงทุน กิจกรรมน้ีเรียกวา กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภท

ของธุรกิจ กิจกรรมที่สําคัญตอเน่ืองจากกิจกรรมดังกลาวขางตนคือกิจกรรมดําเนินงา(Operating 

Activities) ซึ่งจะประกอบไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการจายคาใชจายตางๆการตัดสินใจ

เกี่ยวกับกิจกรรมหลักทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และกิจกรรมดําเนินงานจะเปน

ปจจัยสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ นักบัญชีจะเปนผูนําเสนอผลของกิจกรรมทั้งสาม

และสรุปออกมาเปนงบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปนรายงานสรุปขั้นสุดทายของ

ขบวนการจัดทําบัญชีที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกิจหรืออาจจะเปนงบการเงินที่

ครอบคลุมการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหทราบวา ในรอบ
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ระยะเวลาที่ผานมาน้ันธุรกิจมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงินสด

อยางไรบาง เพิ่มขึ้นหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไรงบการเงินประกอบดวย 

 

1. งบดุล เปนรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหน่ึง    ในงบดุลจะประกอบ

ไปดวยขอมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หน้ีสินและสวน

ของผูเปนเจาของ  

  2. งบกําไรขาดทุน เปนงบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได 

คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวงระยะเวลาหน่ึง 

        3. งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ สวนของผูเปนเจาของหรือสวนของผูถือ

หุน ประกอบไปดวย 2 สวนดวยกัน คือ- ทุนเรือนหุน- กําไรสะสมงบน้ีจึงแสดงใหเห็นถึงความ

เปลี่ยนแปลงของทุนเรือนหุนและกําไรสะสม 

        4. งบกระแสเงินสด เปนงบการเงินที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใด

ในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง จะรายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพิ่มขึ้นหรือลดลงน้ัน มี

สาเหตุจากอะไรในกิจกรรม 3 ประเภท   ดังตอไปน้ี-กิจกรรมดําเนินงาน- กิจกรรมลงทุน- กิจกรรม

จัดหาเงิน 

       5. นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการจัดทําและนําเสนอ

งบการเงิน เน่ืองจากหลักการบัญชีที่กิจการเลือกใชมีไดหลายวิธี วิธีการบัญชีที่กิจการเลือกใชจะมี

ผลกระทบตองบการเงินไมเหมือนกัน กิจการจึงตองบอกขอมูลดังกลาวใหผูใชในงบการเงินทราบ 

โดยทั่วไปแลวกิจการควรเปดเผยนโยบายบัญชีในเร่ืองตอไปน้ีไวในงบการเงิน- วิธีการรับรูรายได- 

การตีราคาสินคาคงเหลือ- การตีราคาเงินทุน- คาเผื่อหน้ีสูญและหน้ีสงสัยจะสูญ- วิธีการคิดคาเสื่อม

ราคา และการตัดบัญชีสินทรัพยไมมีตัวตน- การแปลงคาเงินตราตางประเทศ- การจัดทํางบการเงิน

รวม 

   

องคประกอบที่ 9: แผนการดําเนินงาน (ผู เขียน : ผศ.วิทยา ดานธํารงกูล)หลังจาก

ผูประกอบการกําหนดกลยุทธในดานตาง ๆ ของกิจการอยางรอบคอบและครบถวนแลว ขั้นตอน

ตอมาก็คือ การจัดทํารายละเอียดของกลยุทธดังกลาวโดยการกําหนดกิจกรรมของกลยุทธแตละดาน

ใหเปนรูปธรรมที่ชัดเจนในทางปฏิบัติ ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงานในลักษณะของ

ตารางที่มีรายละเอียดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และระยะเวลาดําเนินการ โดยจัดทํา

รายละเอียดเปนรายเดือนหรือรายสัปดาห ตามที่ผูประกอบการเห็นสมควร 

 องคประกอบที่ 10: แผนฉุกเฉินแผนฉุกเฉิน เปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา ใน

กรณีที่สถานการณหรือผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว หรือมีเหตุการณที่ไมคาด

ฝนเกิดขึ้น จนเปนผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูประกอบการควรอธิบายลักษณะ
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ความเสี่ยงทางธุรกิจที่อาจสงผลใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปอยางราบร่ืนตามแผนธุรกิจที่ได

กําหนดไว 

                 ตัวอยางของประเด็นความเสี่ยงทางธุรกิจและการเตรียมพรอมที่ควรระบุไวในแผน

ฉุกเฉิน ไดแกกรณีดังตอไปน้ี 

         - ยอดขายหรือการเก็บเงินจากลูกหน้ีไมเปนไปตามคาดหมาย จนทําใหเงินสดหมุนเวียน

ขาดสภาพคลอง 

         - ธนาคารไมใหเงินกูหรือลดวงเงินกู 

         - คูแขงตัดราคาหรือจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองระยะยาว 

         - มีคูแขงรายใหมที่มีขนาดใหญกวา ทันสมัยกวา มีสินคาครบถวนกวา ราคาถูกกวา เขา

สูอุตสาหกรรม หรือมาต้ังอยูในบริเวณใกลเคียง 

         - สินคาถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกกวา 

         - มีปญหากับหุนสวนจนไมสามารถรวมงานกันได 

         - สินคาผลิตไมทันตามคําสั่งซื้อเน่ืองจากขาดแคลนวัตถุดิบ 

         - สินคาผลิตมากจนเกินไป ทําใหมีสินคาในมือเหลือมาก 

         - เกิดการชะงักการเติบโตของทั้งอุตสาหกรรม 

  - ตนทุนการผลิต /การจัดการสูงกวาที่คาดไว  ฯลฯ 

(อางอิงจาก https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E) 

 

4. ทฤษฏสีวนประสมทางการตลาดทางตลาดบริการ   

 Kotler  (2003) ใหความหมายของการบริการ คือ การกระทําหรือการปฏิบัติใดๆก็ตามที่ฝาย 

หน่ึงเสนอใหตออีกฝายหน่ึงซึ่งเปนสิ่งที่ไมอาจจับตองได และจึงไมมีการยกกรรมสิทธิ์การเปน

เจาของ ใดๆทั้งสิ้น ผลิตภัณฑการบริการน้ีอาจจะผูกติดหรือไมผูกติดกับตัวสินคาก็ได Lovelock &  

Wright (2007)  กลาววา การใหบริการ คือ กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ฝายใดฝาย หน่ึงเสนอใหอีกฝาย

หน่ึง โดยสวนใหญใชระยะเวลาเปนพื้นฐาน ในการปฏิบัติงานเพื่อนําสงผลที่ลูกคาตองการ กับการ

แลกเปลี่ยนเงิน เวลา ความพยายาม ลูกคาคาดหวังวาจะไดรับคุณคาจากสินคา แรงงาน ทักษะ การ

อํานวยความสะดวก แตลูกคาไมสามารถครอบครองสิ่งเหลาน้ันได สวนประสมทางการตลาด

บริการ เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย    หรือเพื่อ

กระตุนใหกลุมลูกคา เปาหมายเกิด ความตองการสินคาและบริการของตน  ซึ่งหมายถึง

สวนประกอบที่เปนปจจัยในการวางแผนการตลาดในสินคาหรือบริการ   โดยมากแลว หากเปน

สินคาจะมีสวนประสม  4 ปจจัย คือ  1. สินคา  /บริการ   (Product/Service)  2. ราคา  (Price)  3. ชอง

ทางการจําหนาย (Place/Distribution Channel)  4. และกิจกรรมการสงเสริมการขาย (Promotion)  
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แตสวนผสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกตาง จากสวนผสมทางการตลาดของสินคา

ธรรมดาทั่วๆไป เพราะตองมีการเนนถึงพนักงาน การใหบริการในกระบวนการตางๆ และ

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งปจจัยทั้งสามสวนน้ีผสมกันเปนหลักของการสงมอบบริการสําหรับ

ตลาดธุรกิจบริการน้ัน จะมีการทําการตลาดในสวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดเพิ่มอีก 3 ปจจัย  

คือ 1. ผูใหบริการ (People)2. กระบวนการใหบริการ (Process)3. และสภาพแวดลอมในการ

ใหบริการ (Physical Evidence) สวน 12 ประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ ซึ่งบริการ 

(Service) เปนกิจกรรมที่สนองตอความ ตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา

จะเห็นไดวากอนที่จะมีการซื้อ ผูซื้อจะตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชนที่

จะไดจากบริการที่จะไดรับ ผูขายตองสรางความเชื่อมั่นโดยจะตองพยายามหาหลักประกันใหผูซื้อ

สามารทําการตัดสินใจไดเร็วขึ้นซึ่งก็คือ สวน ประสมทางการตลาดทั้ง 7 หรือ 7P’s (ฉลองศรี พิมล

สมพงศ, 2542, หนา 50) ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน 2541) สรุป

เกี่ยวกับแนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Mix ’s) วาขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อ   (Buying Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และ

พบวาผูบริโภคผาน กระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมทางการตลาด

บริการ (Marketing Mix’s) หรือ 7P’s ดังมีรายละเอียดดังตอไปน้ี  

1. ผลิตภัณฑ  หมายถึง  สิ่งที่สามารถสนองความจําเปนรวมทั้งความตองการของมนุษยได 

คือผูขายจะตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชน และคุณคาของผลิตภัณฑน้ันๆ 

โดยทั่วไป แลวผลิตภัณฑแบงออกเปน2 ลักษณะคือ ผลิตภัณฑที่อาจสามารถจับตองไดและ

ผลิตภัณฑ ที่ไมสามารถจับตองไมได กลาวคือ ผลิตภัณฑสามารเปนไดทั้งสินคาและบริการ 

โดยทั่วไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะการออกแบบ ขนาด การ

รับประกัน เปนตนซึ่งสามารถสนองตอบความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ

ได   

2. ราคา  หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ  (Cost) ลูกคา 

ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา  (Price) ของผลิตภัณฑน้ันๆคุณคา

สูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึงคุณคาเพราะ 

เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในการแลกเปลี่ยนสินคา หรือบริการในรูปเงินตราเกี่ยวของ

โดยตรงกับวิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธตางๆ อีกทั้งในการกําหนดราคาผูจําหนาย

จะตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู  (Perceived Value) ในมุมมองของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับ

จากลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑน้ันๆ สูงกวาราคาของผลิตภัณฑ  

3. ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง สถานที่ใหบริการในสวนเร่ิมตน โดยการเลือกทําเล

ที่ต้ัง (Location) ของธุรกิจบริการน้ันมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ลูกคาตอง

ไปรับ บริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว  ดังน้ันทําเลที่ต้ังจึงเปนตัวกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่
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จะเขามา ใชบริการสถานที่ใหบริการจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมาย 

ใหไดมากที่สุด และตองพิจารณาถึงทําเลที่ต้ังของคูแขงดวย ซึ่งความสําคัญของทําเลที่ต้ังจะมาก

นอยเพียงใด ขึ้นอยูกับลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภทธุรกิจบริการน้ัน ชองทางการ

ใหบริการถือเปน หน่ึงในยุทธศาสตรสําคัญของการวางกลยุทธทางการตลาดเพราะหากสามารถหา

ชองทางเขาถึงลูกคา ไดมากเทาไร ผลกําไรก็จะเพิ่มสูงขึ้นมากเทาน้ัน  

4. การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอสื่อสารทางขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสราง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ สวนประสมการตลาดสงเสริมการตลาด   (Marketing Mix ’s) หรือ

สวนประสมในการติดตอสื่อสาร  (Communication Mix) ประกอบดวย การติดตอสื่อสาร โดยใช

พนักงานขายดําเนินการขาย (Personal Selling) รวมทั้งการติดตอสื่อสารโดยไมใชบุคคล (Non 

Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภท ตองใชหลักการเลือกใช เคร่ืองมือ

สื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) ซึ่งเคร่ืองมือ สงเสริม

การตลาด ไดแก )วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน , 2547, หนา 161)  

4.1 การสื่อสารโดยใชบุคคล  (Personal Communication) เปนการใชบุคคลใน การ

สื่อสารไปยังผูบริโภคกลาวคือ การขายโดยใชพนักงานขาย เสนทางของขอมูลขาวสารจะเปนไป 

แบบสองทาง (Two-Way Communication) ทําใหพนักงานผูใหบริการไดเรียนรูและศึกษาเกี่ยวกับ

ลูกคาโดยตรง และการสื่อสารแบบปากตอปาก  (Word of Mouth Communication) เปนการเลา

ประสบการณโดยตรงจากลูกคารายหน่ึงที่เคยใชบริการไปสูลูกคารายอ่ืนๆ ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจ 

ของผูบริโภคทั้งใน ทิศทางดานบวกและลบ 

4.2 การประชาสัมพันธ  (Public Relation) เชน การจัดแถลงขาว การจัดกิจกรรม พิเศษ

ขึ้น และการสนับสนุนโครงการตางๆ ที่เปนการตอบแทนตอสังคม เชนโครงการ CSR เปนตน เพื่อ

เปนการกระตุนใหเกิดความสนใจและการจดจําที่ดีตอธุรกิจบริการโดยใชวิธีตางๆ    ใหผูบริโภค

จดจํา   

แบรนดสินคาได       และยังเปนการชวยสรางภาพลักษณที่ดีในสายตาผูบริโภคแกธุรกิจบริการอีก

ดวย  

4.3 การโฆษณา (Advertising) เปนการสรางการรับรูและความเขาใจในการบริการ 

โดยผานทางสื่อโทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพตางๆ สื่อออนไลน สื่อกลางแจง เชน แผนโฆษณา โปสเตอร 

รวมไป ถึงสื่อการโฆษณาแบบเคลื่อนที่ เชน ปายโฆษณาที่ติดขางขางรถ ไฟฟา หรือสื่อแบบเจาะจง

เชน การสื่อสารถึงผูบริโภคโดยตรงผานอีเมล หรือไปรษณีย ซึ่งชวยใหสงขาวสารไปยัง

กลุมเปาหมายที่ เฉพาะเจาะจงไดมากกวาแบบอ่ืน  

4.4 อุปกรณเคร่ืองมือและการบริการ (Instructional Materials) ไดแก การให ขอมูล

ผานเว็บไซตของผูจําหนาย เชน แผนพับ ใบปลิว เปนตน สามารถสรางปฏิสัมพันธ (Interaction) กับ

ผูใชบริการได  
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4.5 การออกแบบภาพลักษณองคกร (Corporate Design) เปนองคประกอบสําคัญ อยาง

หน่ึงในการสื่อสารทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ กลาวคือ ปายสัญลักษณหนาราน เคร่ืองหมาย 

สัญลักษณ ตัวอักษร การใชสื่อรวมถึงเคร่ืองแบบพนักงาน ซึ่งมีผลตอการสรางความจดจํา ของ

ผูบริโภคที่มีตอองคกร  

4.6 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อ 14 กระตุน

ใหชองทางการขายและพนักงานสามารถขายหรือใหบริการไดมากขึ้น อีกทั้งยังเปนการกระตุนให

ลูกคาทําการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการเร็วขึ้นหรือมากขึ้นในชวงที่ทําโปรโมชั่น เชน การแลกซื้อ

และ รับสิทธิพิเศษตางๆ หรือจัดรายการซื้อ 1 แถม 1 เปนตน  

5. บุคลากร  (People) หรือพนักงาน (Employees) หมายถึง พนักงานผูใหบริการ เปน

องคประกอบที่สําคัญในกระบวนการผลิตและบริการ ซึ่งตองผานการคัดเลือก (Selection) การ

ฝกอบรม (Training) และการจูงใจพนักงานเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา 

กลุมเปาหมายได และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคูแขง  ดังน้ันเพื่อคุณภาพในการ

บริการ องคกรจึงจําเปนตองมีการอบรมพนักงาน มีการสนับสนุนที่จําเปน ในการมอบหมายอํานาจ

และหนาที ่ความรับผิดชอบ เพื่อสรางพนักงานใหมีความรูความสามารถ ความนาเชื่อถือ มีทัศนคติ

ที่ดีความรับผิดชอบ มีประสิทธิภาพในการสื่อสารกับลูกคา มีความสามารถ ในการแกปญหาตางๆ 

รวมถึงมี ความคิดริเร่ิมสรางสรรค  

6. ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence &Presentation) หมายถึง   สิ่งที่ปรากฏแก

สาธารณชนเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value Proposition) และชวยสื่อใหผูบริโภครับรู

ถึงภาพลักษณและคุณภาพของการบริการ เชน ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด หรือ 

ประโยชนอ่ืนๆ ลักษณะทางกายภาพอาจไดแก การตกแตงภายใน วัสดุตกแตง โครงสรางทาง     

สถาปตยกรรม เฟอรนิเจอรและการวางผังราน สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ   การออกแบบ 

ตกแตงและแบงสัดสวนของพื้นที่ภายในอาคาร  และลักษณะกายภาพอ่ืนๆ ที่สามารดึงดูดลูกคาทํา

ให ลูกคามองเห็นภาพการใหบริการไดอยางชัดเจน รวมถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตางๆที่มีไว

ใหบริการตางๆเปนตน บรรยากาศในรานคาจะตองตอบโจทยกับความตองการของกลุมลูกคา

เปาหมาย  

7. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพใน

การใหบริการไดอยางประทับใจลูกคาและรวดเร็ว (Customer Satisfaction) กระบวนการใหบริการ 

เปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก ตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพ หรือ

เคร่ืองมือทันสมัยที่กอใหเกิดการสรางกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพและมีคุณภาพได  ซึ่งใน

แตละขั้นตอนจะตองมีการเชื่อมโยงกันไดเปนอยางดี หากมีขั้นตอนไหนผิดพลาดเพียงขั้นตอนเดียว

ก็จะทําใหการบริการอาจไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา หรือไมมีคุณภาพเทาที่ควรการปรับปรุง

กระบวนการใหบริการ จึงเปนสิ่งที่ตองทําอยางสม่ําเสมอและจริงจังจะตองออกเปนนโยบายและ
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แผนการปฏิบัติใหเปนกิจจะลักษณะอีกทั้งยังตองอาศัยการระดมความคิดเห็นจากทั้งพนักงานและ

ลูกคา จากทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับสวนประสมการทางตลาดบริการที่กลาวมาผูวิจัยจะนําใน 

5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับโครงการ 

ณัฎฐกานต   ศีรษะเกต (2559) ศึกษาเร่ืองแผนธุรกิจเพื่อสรางธุรกิจใหมธุรกิจบริการลางรถ 

โดยมีวัตถุประสงคดังน้ี1) เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมภายในองคกรรูปแบบการบริหารจัดการกลยุทธ

ธุรกิจและกลยุทธการตลาดของสถานบริการลางรถ 2 )เพื่อศึกษาวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกที่

สงผลตอการดําเนินธุรกิจบริการลางรถ 3) เพื่อกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดที่มี

ประสิทธิภาพตอสถานที่บริการซักอบรีด ผลการวิจัย/ผลการดําเนินโครงการปรากฏวา  การศึกษา

คนควาดวยตนเอง เร่ืองแผนธุรกิจเพื่อสราง ธุรกิจใหมธุรกิจลางรถน้ีมีวัตถุประสงคคือ 1)เพื่อศึกษา

สภาพแวดลอมภายในองคกร  รูปแบบการบริหารจัดการกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดของ

สถานบริการซักอบรีด 2) เพื่อศึกษาวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกที่สงผลตอการดําเนินธุรกิจ 

บริการลางรถ 3) เพื่อกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดที่มีประสิทธิภาพตอสถานที่บริการ

ลางรถ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และทดสอบความตรงของ

เน้ือหาและความนาเชื่อถือดวยวิธีของครอนบารคกับกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน ผลการวิจัยพบวา 

ปจจัยที่มีสวนสําคัญในการใหบริการอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ย 3.89 ปจจัยดานผลิตภัณฑใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.85 ปจจัยดานราคาภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.91 ปจจัย

ดานสถานที่ต้ังในภาพรวมอยูในระดับมาก 3.88 และ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในภาพรวม

อยูในระดับมาก 3.76 

กันตพงศ ฤทธิ์วีระเดช (2557) แผนธุรกิจรานบริการลางรถ การจัดทําแผนธุรกิจน้ีมี

วัตถุประสงคเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวิเคราะหโครงสราง โอกาส ปญหาอุปสรรคกอนที่จะ

เร่ิมทําการประกอบการ เปนเคร่ืองมือในการวางแผนธุรกิจใหสามารถดําเนินไปไดอยางตอเน่ือง

และมีประสิทธิภาพที่สุด แผนธุรกิจน้ีดําเนินขึ้นเพื่อศึกษาความเปนไปไดของการจัดต้ังธุรกิจบริการ

รานลางรถ รานลางรถที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมโดยเปนการดําเนินธุรกิจใหม เทคนิคและ วิธีการใน

การจัดทําแผนคือ การวิเคราะหสภาพแวดลอม การวิเคราะหการแขงขัน และการสํารวจในรูปแบบ

ของแบบสอบถามกับตัวอยาง จํานวน 200 คน โดยใชวิธีสุมแบบงาย (Simple Random Sampling) 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเบื้องตนคือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละและคาเฉลี่ย ผลการ

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในพบวา เปนธุรกิจขนาดเล็ก ใชเงินลงทุนไมสูง มีโครงสรางไม 

ซับซอน จึงทําใหการบริหารและการดําเนินงานน้ันงายและคลองตัว และเน่ืองจากเปนเจาของแต

เพียง ผูเดียวจึงมีอํานาจในการตัดสินใจทันทีและผลการวิจัยภายนอกพบวา กระแสนิยมของการ

รักษา สิ่งแวดลอมเปนกระแสนิยมที่ผูบริโภคกําลังต่ืนตัวมาก และความเรงรีบของการใชชีวิตใน

เมือง ทําใหมีเวลานอยลงในเร่ืองการแขงขันพบวามีความรุนแรงมากแตทางรานเนนสรางความ

แตกตางของธุรกิจของการบริการ 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินโครงการ 

วิธีการดําเนินการ 

ข้ันท่ี 1 ข้ันเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ 

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 

3. รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษาโครงการ 

4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณที่จะทําธุรกิจบริการ 

5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 

6. จัดทําแผนธุรกิจ แผนกลยุทธ และการสงเสริมการตลาด  

ข้ันท่ี 2 ข้ันดําเนินการ  

1. จัดซื้อวัสดุอุปกรณ ตรวจสอบความพรอมของอุปกรณ และสถานที่ปฏิบัติงาน 

2. ทดลองปฏิบัติการบริการและประเมินผลการปฏิบัติงาน 

3. ปฏิบัติดําเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ที่วางแผนไว 

4. จัดกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการตลาด 

ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินผล 

1. สรุปรายงานผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณกําไร ขาดทุน 

2. แบบสอบถามความพึงพอใจลูกคา 

3. รายงานสรุปผลการดําเนินงาน 
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แผนการปฏิบัติงาน 

ข้ันตอนดําเนินการ ป 2562 ป 2563 

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

1.เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ          

2.ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ

งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3.รางโครงการเสนออาจารยที่ปรึกษา

โครงการ 

         

4.จัดทําแผนธุรกิจ แผนกลยุทธและ

การสงเสริมการตลาด 

        

5.จัดเตรียมวัสดุอุปกรณและสถานที่

ที่จะทําธุรกิจบริการ 

  
 

     

6.ลงมือปฏิบัติติงานตามแผนงานและ

ขั้นตอนการดําเนินงานที่วางไว 

       

7.สรุปผลการปฏิบัติงาน        
 

 

8.สงรายงานสรุปผลดําเนินงาน         
 

วัน เวลา สถานท่ี 

 เร่ิมดําเนินงานต้ังแต มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ 2563 

 สถานที่ปฏิบัติงาน บานเลขที่ 168/11หมู 3 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ 

 งบประมาณในการลงทุน เปนเงิน 4,000 บาท 

1.   วัตถุดิบ 

นํ้ายาลางรถ          90  บาท 

นํ้ายาเคลือบสีรถ         119  บาท 

นํ้ายาเคลือบยางรถ       180  บาท 

2.   อุปกรณ 

เคร่ืองอัดฉีด       1800   บาท 

ผาชามัวรเช็ดรถ         200 บาท 

ฟองนํ้า                 40 บาท 

3.  เบ็ดเตล็ด 

คาเชาสถานที่  (50 * 7วัน)               350  บาท 

คาเคร่ืองแบบพนักงาน(250*2)        500 บาท 

คาสื่อ / โฆษณา / ปายราน         500     บาท 

รวม       3,779บาท 
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การจัดทําแผนธุรกิจ 

1. บทสรุปผูบริหาร 

ธุรกิจบริการ GD Bike Wash &Wax เปนธุรกิจที่ตองการพัฒนาการใหบริการกับลูกคา

เปาหมาย โดยเร่ิมกอต้ังกิจการเมื่อวันที่ 14 มิถุนายน พ.ศ. 2562 ต้ังอยูที่ 168/11 ม.3 ต.สําโรงเหนือ  

อ.เมือง จ.สมุทรปราการ ผูกอต้ังกิจการคือ คุณธินภัทร ทิพยวรพงศ และ คุณชลนิภา สามคูเมือง โดย

เกิดขึ้นจากปญหาของผูประกอบการเองที่ไดเขาไปใชบริการรานลางรถแหงหน่ึง และมีปญหา

เกิดขึ้นหลังการใหบริการก็คือ ตัวรถไมสะอาด มีคราบตกคาง รวมถึงการบริการที่ไมทันเวลาในการ

นัดรับรถ ผูประกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการรับลางรถจักรยานยนตแบบบริการนอก

สถานที่ โดยเนนการใหบริการลูกคาที่สะดวกและรวดเร็ว เพราะเราเขาใจปญหาที่วาบางคร้ังลูกคา

เอารถมาลาง เพื่อตองการนํารถไปใชในชีวิตประจําวันกลับบริการใหไมทันเวลาหรือเกิดปญหา แต

ทางรานของเรามีการรับประกันวาจะไมใหเกิดเหตุการณแบบน้ันเมื่อคุณมาใชบริการราน           GD 

Bike Wash&Wax  เพราะเราเล็งเห็นความสําคัญของลูกคาเปนอันดับแรก  สภาวะการแขงขันมีการ

แขงขันที่สูงเพราะมีธุรกิจรานลางรถเปดเปนจํานวนมากทําใหผูใชบริการมีทางเลือกเยอะจึงทําให

เกิดการแยงสวนแบงทางการตลาดทางบริษัทจึงจําเปนตองหาจุดเดนและแกไขจุดดอยเชนการมี

บริการรับลางรถจักรยานยนตถึงบานที่ชวยใหลูกคาสะดวกและไมตองเสียเวลามาลางรถที่รานเอง 

การตรงตอเวลา และการดูแลเอาใจใสลูกคาหลังการใหบริการ เพื่อสรางความประทับใจใหกับลูกคา

ที่มาใชบริการ กลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญจะเปนกลุมนักเรียนนักศึกษา กลุมขาราชการ  กลุม

บุคคลทํางาน บริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวาง ในการทําความสะอาดรถจักรยานยนตของตนเอง 

กลยุทธทางการตลาดดานการบริการมีการใหบริการลางอัดฉีดทั่วไป เปนการลางอัดฉีด

แบบปกติโดยใชนํ้ายาลางทั่วไปแตก็เปนนํ้ายาพิเศษเฉพาะของทางราน การใหบริการลางอัดฉีดและ

เคลือบสีรถ  เปนบริการลางอัดฉีดและเคลือบสีโดยเราจะลางอัดฉีดและพอลางเช็ดรถเสร็จจะใช

นํ้ายาเคลือบสีรถสูตรพิเศษจากที่รานมาทําการเคลือบ การใหบริการลางอัดฉีดและเคลือบสีและ

เคลือบยางดํา การใหบริการรับลางรถจักรยานยนตนอกสถานที่ การรับลางรถจักรยานยนตนอก

สถานที่เปนบริการหลักสําหรับทุกทาน ที่ใหลูกคาไมตองนํารถมาลางที่รานเอง โดยการบริการรับ

ลางรถนอกสถานที่ฟรีในระยะทางไมเกิน 3 กิโลเมตร จากที่ต้ังของราน ถาเกินจากน้ันคิดตาม

ระยะทางกิโลเมตรละ 50 บาท (เมื่อลูกคาใชบริการเกิน 500 บาท) และทางรานมีการรับประกันตัว

รถใหกับลูกคาเมื่อรถจักรยานยนตของลูกคาชํารุดหรือเสียหายจากทางราน GD Bike Wash&Wax 

จริงทางรานจะชดใชคาเสียหายให 50% ของราคาอะไหลรถเทาน้ันทุกกรณีเพื่อเปนการรับประกัน

ใหลูกคาไววางใจการใหบริการของทางราน GD Bike Wash&Wax ดานราคาของทางราน GD Bike 
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Wash&Wax จะต้ังราคาใหตํ่ากวาคูแขงเล็กนอย เพื่อเปนทางเลือกใหกับกลุมผูบริโภคที่มีรายไดปาน

กลางสามารถเขามาใชบริการได และเพิ่มความสะดวกใหกับลูกคาโดยลูกคาสามารถเลือกชําระเปน

เงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางราน GD Bike Wash&Wax ไดตามเลขที่บัญชี

ของรานไมมีขั้นตํ่า(กรณีที่ลืมพกเงินสดติดตัวหรือเงินสดไมพอจาย) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ธุรกิจน้ีต้ังอยูในแหลงชุมชนที่มีคนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก ใกลอพารทเมนท และสถานที่ราชการ 

ทําใหคนกลุมน้ีสวนใหญตองใชเวลาเรงรีบในการทํางานจึงไมมีเวลาในการทําความสะอาด

รถจักรยานยนต การต้ังทําเลตรงน้ีอาจทําใหมีจํานวนลูกคามาใชบริการมากขึ้นอีกดวย ลูกคา

สามารถจองคิวและสอบถามขอมูลการใหบริการไดตามชองทางหลักในหนาเพจ FACEBOOK และ 

LINE ของทางราน GD Bike Wash&Wax ดานการสงเสริมการตลาดของทางรานจะมีการสะสม

แตม เพื่อใหลูกคาไดเขามาใชบริการเพื่อใหลูกคาเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ํา มีการจัดโปรโมชั่น และ

ประชาสัมพันธผานทาง Social Media  

โดยแนวโนมของธุรกิจประเภทน้ีน้ันผูประกอบการมองวาธุรกิจน้ีน้ันสามารถเจริญเติบโต

ไดอีก โดยวิเคราะหจากกระแสของคอนโด หองเชา และอพารทเมนต  ฯ ใน พื้นที่สมุทรปราการ ที่

เกิดขึ้นอยางตอเน่ือง และคิดวาธุรกิจน้ีนาจะไปไดดี เพราะผูประกอบการมองวาลูกคากลุมคอนโด 

หองเชา และ  อพารทเมนต ฯ สวนใหญจะไมมีเวลาลางรถเอง อีกทั้งคาบริการของราน GD Bike 

Wash&Wax ที่ไมไดมีราคาแพงจนเกินไป กลุมลูกคาสามารถใชเงินตรงน้ีคุมคากับคุณภาพในการ

ใหบริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพัฒนาตอยอดธุรกิจบริการซักรีดดวยการ

ขยายสาขาเพิ่มขึ้น 
2.  วัตถุประสงคในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 เปนการนําเสนอธุรกิจน้ีตอ ผูรวมทุนในธุรกิจ 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 

1. เพื่อการวางแผนในการบริหารจัดการธุรกิจ 

2. เพื่อใหปฏิบัติงานตามแผนการที่กําหนดใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัท 

โดยมีเง่ือนไขดังน้ี 

1. ผูรวมลงทุนจะตองรับผิดชอบการบริหารจัดการภายในของบริษัทรวมกัน 

2. เมื่อบริษัทไดบรรลุวัตถุประสงคตามที่กําหนด จะมีการปนผลใหกับผูรวมทุน ทุก ๆ 1 ป 
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3.  ความเปนมาของธุรกิจ  

     3.1 ประวัติความเปนมา หรือ แนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจ  

ประวัติของกิจการ / ผูเร่ิมกิจการ  

ธุรกิจบริการ GD Bike Wash&Wax เปนธุรกิจที่ตองการพัฒนาการใหบริการกับลูกคา

เปาหมาย โดยเร่ิมกอต้ังกิจการเมื่อวันที่ 14 มิถุนายน พ.ศ. 2562  

กอตั้งโดย นายธินภัทร     ทิพยวรพงศ 

  นางสาวชลนิภา    สามคูเมือง 

ท่ีอยู  168/11 หมู.3 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 

แนวความคิดในการกอตั้งกิจการ 

             โดยเกิดขึ้นจากปญหาของผูประกอบการเองที่ไดเขาไปใชบริการรานลางรถแหงหน่ึง และมี

ปญหาเกิดขึ้นหลังการใหบริการก็คือ ตัวรถไมสะอาด มีคราบตกคาง รวมถึงการบริการที่ไมทันเวลา

ในการนัดรับรถ ผูประกอบการจึงเกิดความคิดริเร่ิมธุรกิจบริการรับลางรถจักรยานยนตแบบบริการ

นอกสถานที่ โดยเนนการใหบริการลูกคาที่สะดวกและรวดเร็ว เพราะเราเขาใจปญหาที่วาบางคร้ัง

ลูกคาเอารถมาลาง เพื่อตองการนํารถไปใชในชีวิตประจําวันกลับบริการใหไมทันเวลาหรือเกิด

ปญหา แตทางรานของเรามีการรับประกันวาจะไมใหเกิดเหตุการณแบบน้ันเมื่อคุณมาใชบริการราน           

GD Bike Wash &Wax เพราะเราเล็งเห็นความสําคัญของลูกคาเปนอันดับแรก 

     3.2  ข้ันตอนการเร่ิมดําเนินงาน  

 

ลําดับ รายการดําเนินงาน 
ระยะเวลา

ดําเนินการ 
ระยะเวลาที่คาดวา 

จะแลวเสร็จ 
1. ประชุมวางแผนธุรกิจ 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

2. เลือกธุรกิจที่จะทํา 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

3. จัดซื้ออุปกรณในการบริการ 1 สัปดาห 1 สัปดาห 

4. หาทําเลที่ต้ัง 1 สัปดาห 1 สัปดาห 

5. ประเมินสรุปผล 2 สัปดาห 2 สัปดาห 

รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 8 สัปดาห 8 สัปดาห 
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4. การบริการ 

4.1 รายละเอียดการบริการ  
1. บริการลางอัดฉีด (อัดฉีดท่ัวไป)  

เปนการลางอัดฉีดแบบปกติโดยใชนํ้ายาลางรถทั่วไปแตก็เปนนํ้ายาสูตรเขมขนสูตรพิเศษ

ของทางราน ที่มีพลังขจัดคราบ และชวยทําใหตัวรถเงาไดโดยที่ไมตองเคลือบเพิ่ม โดยคิดราคาเปน 

S   150 บาท 

M 200 บาท 

L 250 บาท 

2. บริการลางอัดฉีด+เคลือบสีรถ  

 เปนการลางอัดฉีดแบบปกติโดยใชนํ้ายาลางรถทั่วไปแตก็เปนนํ้ายาสูตรเขมขนสูตรพิเศษ

ของทางราน ที่มีพลังขจัดคราบ และ ใชนํ้ายาเคลือบชุดสีจากทางราน ที่มีความเงางามแลวปองกัน

แสงแดด โดยคิดราคาเปน 

S   200 บาท 

M 250 บาท 

L 300 บาท 

3. บริการลางอัดฉีด+เคลือบสีรถ+เคลือบยางดํา 

เปนการลางอัดฉีดแบบปกติโดยใชนํ้ายาลางรถทั่วไปแตก็เปนนํ้ายาสูตรเขมขนสูตรพิเศษ

ของทางราน ที่มีพลังขจัดคราบ และ ใชนํ้ายาเคลือบชุดสีจากทางราน ที่มีความเงางามแลวปองกัน

แสงแดด แลวก็เคลือบยางดําโดยใชนํ้ายาสูตรพิเศษจากทางราน ที่ทําใหยางดําเงา กวาที่ใด  

โดยคิดราคาเปน 

S   250 บาท 

M 350 บาท 

L 450 บาท 

(หมายเหตุ) S= รถไมเกิน 125cc. M= รถกลางไมเกิน 650cc. L=รถใหญกวา 650cc. 
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4. การรับประกันสินคา 

ทางรานมีการรับประกันตัวรถใหกับลูกคาเมื่อรถจักรยานยนตของลูกคาชํารุดหรือเสียหาย

จากทางราน GD Bike Wash&Wax จริงทางรานจะชดใชคาเสียหายให 50% ของราคาอะไหลรถ

เทาน้ันทุกกรณีเพื่อเปนการรับประกันใหลูกคาไววางใจการใหบริการของทางราน GD Bike 

Wash&Wax  

ภาพการบริการ 

 

 

5.  การวิเคราะหอุตสาหกรรม และการวิเคราะหตลาด 

     5.1  สภาวะอุตสาหกรรม และสภาวะตลาด 

เน่ืองจากธุรกิจลางรถจักรยานยนตนอกสถานที่เปนธุรกิจที่ไมตองใชเงินลงทุนสูง ทําให

สามารถเขาสูธุรกิจประเภทน้ีไดงายทําใหธุรกิจบริการลางรถคูแขงเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก และสงผล

ใหธุรกิจน้ีมีการแขงขันที่รุนแรงขึ้น เพื่อที่จะแยงลูกคากัน  และอุตสาหกรรมประเภทน้ีมีความผัน

ผวนตามเศรษฐกิจของประเทศ เพราะเมื่อเศรษฐกิจตกตํ่าลง ลูกคาก็เลือกที่จะประหยัดเงิน โดยการ

ลางรถเองที่บาน ดังน้ันการแขงขันในอุตสาหกรรมการบริการลางรถมีผลในเชิงลบตอความ

นาสนใจธุรกิจประเภทน้ี 

     5.2 การแบงสวนตลาด และสวนแบงทางการตลาด  

มีการแขงขันที่สูงเพราะมีธุรกิจลางรถเปดเปนจํานวนมาก ทําใหผูใชบริการมีทางเลือกเยอะ 

จึงทําใหเกิดการแยงสวนแบงทางการตลาด ทางบริษัทจึงจําเปนตองหาจุดเดนและแกไขจุดดอย เชน

การมีบริการรับลางรถจักรยานยนตถึงบานที่ชวยใหลูกคาสะดวกและไมตองเสียเวลาขับรถมาลาง

เอง การตรงตอเวลา และการดูแลเอาใจใสลูกคาหลังการใหบริการ เพื่อสรางความประทับใจใหกับ

ลูกคาที่มาใชบริการ ดังรูป 
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5.3 แนวโนมทางการตลาด 

โดยแนวโนมของธุรกิจประเภทน้ีน้ันผูประกอบการมองวาธุรกิจน้ีน้ันสามารถเจริญเติบโต

ไดอีก โดยวิเคราะหจากกระแสของคอนโด หองเชา และอพารทเมนต  ฯ ใน พื้นที่สมุทรปราการ ที่

เกิดขึ้นอยางตอเน่ืองและคิดวาธุรกิจน้ีนาจะไปไดดี เพราะผูประกอบการมองวาลูกคากลุมคอนโด 

หองเชาและอพารทเมนต ฯ สวนใหญจะไมมีเวลาลางรถเอง อีกทั้งคาบริการของราน GD Bike 

Wash&Wax ที่ไมไดมีราคาแพงจนเกินไป กลุมลูกคาสามารถใชเงินตรงน้ีคุมคากับคุณภาพในการ

ใหบริการ และในอนาคตก็มีการเตรียมวางแผนในการพัฒนาตอยอดธุรกิจบริการลางรถนอกสถานที่

ดวยการขยายสาขาเพิ่มขึ้น 
     5.4 ตลาดเปาหมาย 

กลุมนักเรียนนักศึกษา กลุมขาราชการ  กลุมบุคคลทํางานบริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวาง ใน

การทําความสะอาดรถจักรยานยนตของตนเอง 

   5.5 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา 

เกณฑทางภูมิศาสตร  
กลุมผูบริโภคที่พักอาศัยอยูตามคอนโด หองเชา และอพารทเมนต ฯ ที่อยูบริเวณใกลเคียง

สถานที่ประกอบการ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 
เกณฑทางดานประชากร 

กลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมขาราชการ เพราะเปนกลุมที่ตองอาศัยเวลาอยูภายนอกบาน 

ไมมีเวลาในการดูแลรักษาความสะอาดรถจักรยานยนตเอง 
 
 
 
 

Speed Garage 

Speed Garage 

Sumo Bike Wash 

GD Bike Wash & Wax 

Smart Glaze 

Sumo Bike Wash 

 GD Bike Wash & Wax 

Smart Glaze 
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เกณฑทางดานจิตวิทยา  
กลุมขาราชการเพราะเปนกลุมที่ตองเขาสังคมและพบปะผูคนจํานวนมาก   

เกณฑทางดานพฤติกรรม 
กลุมผูบ ริโภคที่ ไมมี เวลาในการลางรถและมีความเรง รีบซึ่ งมี เวลาจํากัดมากใน

ชีวิตประจําวัน จึงตองการใชบริการรานลางรถนอกสถานที่เพื่อใหตนเองไดรับความสะดวกสบาย

และประหยัดเวลาในการพักผอนมากขึ้น  
 5.6 สภาพการแขงขัน 

ที่มา : มูลคาตลาดลางรถไทย. (2558). ไทยรัฐออนไลน.สบืคนจากhttps://youtu.be/hsRj22mK5u01 

 จากขอมูลดานบนแสดงใหเห็นวาระดับการแขงขันอยูในระดับที่สูงมาก เพราะเปนธุรกิจที่

สามารถเปดไดงายและใชเงินลงทุนไมมาก รวมถึงการไมตองใชความรูมากในการบริหารจัดการ จึง

ทําใหมีการแขงขันการบริการซักรีดเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก และเปนการแขงขันที่รุนแรงขึ้น เพราะ

ตองการแยงลูกคาใหมาใชบริการรานตนเองใหมากที่สุด 

5.7 คูแขงขัน 

1) Speed Garage  

2) Sumo Bike Wash  

3)  Smart Glaze    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://youtu.be/hsRj22mK5u0
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5.8 รายละเอียดเปรียบเทียบผูแขงขัน 

     

  

  

 

 

การ

เปรียบเทียบ 

ธุรกิจของเรา 

GD Bike 

Wash&Wax 

คูแขงขันท่ี 1 

Speed Garage 

คูแขงขันท่ี 2 

Sumo Bike 

Wash 

คูแขงขันท่ี 3 

Smart Glaze    

ดานบริการ ลางรถจักรยานยนต 
ลาง

รถจักรยานยนต 

ลาง

รถจักรยานยนต 

ลาง

รถจักรยานยนต 

 

ดานราคา 

 

ลางอัดฉีด+เคลือบสี

รถ+เคลือบยาง 

S   250 บาท 

M 350 บาท 

L  450 บาท 

ลางอัดฉีด+เคลือบ

สีรถ+เคลือบยาง 

S  300 บาท 

M 350 บาท 

L  450 บาท 

ลางอัดฉีด+

เคลือบสีรถ+

เคลือบยาง 

S 350 บาท 

M 460 บาท 

L  550 บาท 

ลางอัดฉีด+เคลือบ

สีรถ+เคลือบยาง 

S   350 บาท 

M 450 บาท 

L  550 บาท 

 

ดานชองทาง

การจัด

จําหนาย 

 

-  168/11 หมู3 ต.

สําโรงเหนือ อ.เมือง 

จ.สมุทรปราการ 

- ชองทางออนไลน 

Facebook,Line 

โลตัสศรีนครินทร 
หางอิมพิเรียล

เวิรดสําโรง 
แยกเทพารักษ 

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

 

-ประชาสัมพันธผาน

ทาง Social Media 

-ใชบริการครบ 10 

คร้ัง ลางอัดฉีด+

เคลือบสี ฟรี 1 คร้ัง 

-ลางอัดฉีดลด 

10% 

-สิทธิพิเศษสําหรับ

สมาชิก 

-ลางอัดอัดฉีด 10 

คร้ังสมัครบัตร

สมาชิกฟรี 

-ลางอัดฉีด 5 คร้ัง

สมัครบัตร

สมาชิกฟรี 

 

-มีบัตรสมาชิกลด

ลางอัดฉีด 5% 

-ซักรีด 10 คร้ัง

สมัครบัตรสมาชิก

ฟรี 
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5.9 การวิเคราะหปจจัยของธุรกิจ หรือ SWOT ANALYSIS 
5.9.1 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยการพิจารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

 

 

ดานการบริหาร

จัดการ 

- ผูบริหารงานมีการวางแผนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

- จํานวนบุคคลากรนอย ทําใหงายตอการ

จัดการ 

- เปนกิจการขนาดเล็ก ทําใหการบริหารไม

ยุงยากและไมซับซอนลดปญหาขัดแยง 

- จํานวนพนักงานยังไมเพียงพอตอการ

ทํางาน 

-ยังขาดพนักงานที่มีความชํานาญหรือ

ทักษะในการลางรถจักรยานยนต ทําให

งานอาจลาชา 

 

 

 

 

ดานการตลาด 

- มีการอัพเดทขอมูลการใหบริการผาน

ชองทาง Social Media อยูเสมอ 

-รานต้ังอยูในซอยวัดดานที่มีผูใชรถจักรยา

ยนตเปนจํานวนมากซึงตอบสนองตอกลุม

คนที่ไมมีเวลาวางลางรถไดเปนอยางดี 

- เปนรานที่เปดใหม ทําใหยังไมเปนที่

รู จัก ตองอาศัยการประชาสัมพันธใน

ระยะแรกๆ 

 

 

 

ดานการบริการ 

- สรางบุคลากรทุกคนใหมีใจรักในการ

บริการ 

-มีการรับประกันอะไหลรถหากชํารุด

เสียหายจากทางรานเพื่อใหลูกคาไดรับการ

ใหบริการที่ดีและมีมาตรฐานและกลับมา

ใชบริการอีก 

 

- ทางรานไมมีการใหบริการหนารานทํา

ใหลูกคาไมสะดวกเขามาใชบริการและ

ไปใชบริการรานอ่ืน 

-ทางรานไมมีบริการลางรถแบบดวน ทํา

ใหเสียลูกคาที่ตองการลางรถใหเสร็จเร็ว

ในทันท ี

ดานการเงิน 

- มีการใชเงินทุนจากสวนของเจาของเปน

สวนใหญของการลงทุนทั้งหมด  

- มีทีมงานวางแผนและบริหารการเงิน

อยางเปนระบบ 

- มีเงินจํานวนไมมาก ไมมีการกูยืนเงิน

จากธนาคาร 
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5.9.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปจจัยการพิจารณา โอกาส(Opportunities) อุปสรรค(Threats) 

 

ตลาดและกลุม

ลูกคาเปาหมาย 

- กลุมทํางานสวนใหญจะดูแลรักษาความ

สะอาดรถใหดูดีอยู เสมอเพราะตองเขา

สังคม และพบประลูกคาทําใหกลุมลูกคา

วัยทํางานมาใชบริการมากขึ้น  

 

- ผูบริโภคมีโอกาสเลือกใชบริการ

รานลางรถเพราะมีผูประกอบการ

หลากหลายในธุรกิจน้ี 

 

 

สถานการณ

แขงขัน 
- 

- คูแขงมีจํานวนมากขึ้นเพราะเปน

ธุรกิจที่เปดขึ้นไดงายทําใหมีการ

แขงขันที่คอนขางรุนแรงและเกิด

การแยงชิงลูกคา 

 

สังคม 

- ปจจุบันคนทํางานนอกบานมากขึ้น ทําให

ไมมี เวลาในการลางรถเอง ทําใหมาใช

บริการรานลางรถนอกสถานที่เพื่อความ

สะดวกสบายใหกับตนเอง 

                        

- 

 

เทคโนโลยี 

- เทคโนโลยีทาง Social Media ที่ใหความ

ทันสมัยในการประชาสัมพันธ สะดวกและ

รวดเร็วในการติดตอสอบถามขอมูลในการ

ใหบริการ 

- คู แ ข ง ขั น อ า จ มี ก ล ยุ ท ธ ท า ง

เท ค โ นโ ล ยี ที่ ใ ช โฆ ษ ณา บ น สื่ อ 

Social Media ทําใหผูบริโภคเห็นสื่อ

ไดงายและทั่วถึง 

 

 

สภาพเศรษฐกิจ 

- ในปจจุบันสภาพเศรษฐกิจมีการแขงขัน

คอนขางสูง และเศรษฐกิจมีความตกตํ่าทํา

ใหลูกคากลุมเปาหมายหันมาประหยัด

คาใชจายเพิ่มมากขึ้น 

-เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ต ก ตํ่ า ทํ า ใ ห ลู ก ค า

กลุมเปาหมายหันมาลางรถที่บานเอง

เองเพื่อประหยัดคาใชจาย 

 

กฎหมาย ระเบียบ 

ขอบังคับ 

- รัฐบาลมีการสนับสนุนในการประกอบ

ธุรกิจทําใหการดําเนินงานเปนไปไดอยาง

คลองตัว 

- การต้ังรานในพื้นที่หามต้ังจะมี

ผลกระทบทางกฎหมาย 

 

กลุมผูจําหนาย ,

เครือขาย 

 

 

- 

- การใหบริการลูกคาลูกคายังไม

ทั่วถึงในทุกพื้นที่และยังไมมีการ

ขยายสาขายอยทําใหลูกคาหันไปใช

บริการรานอ่ืนที่สะดวกและใกล

บาน 
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6.  แผนบริหารจัดการ 

6.1 ขอมูลธุรกิจ 

ชื่อกิจการ           จีดีไบทวอชแอนแว็กซ  (GD Bike Wash & Wax) 

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ          168/11 ม.3 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ10270  

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ            เปนธุรกิจที่มีผูรวมลงทุน 

ทุนจดทะเบียน            200,000 บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา          ต้ังแตเดือนมิถุนายน 2562 – เดือนกุมภาพันธ 2563 

หมายเลขทะเบียนการคา            1629900517445   

  6.2  รายนามคณะกรรมการบริษัท 

6.3   อํานาจการลงนามผูกพันบริษัทของกรรมการ 

อํานาจการตัดสินใจในการบริหารจัดการของทางรานขึ้นอยูกับ นายธินภัทร ทิพยวรพงศ

เทาน้ัน ซึ่งเปนผูมีอํานาจสั่งการสูงสุดภายในราน 

6.4 รายชื่อผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ลําดับ ช่ือ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาหุน เปอรเซ็นต 

1. นายธินภัทร       ทิพยวรพงศ 10,000 100,000 50% 

2. นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง 10,000 100,000 50% 

3. …………………………… - - - 

4. …………………………… - - - 

5. …………………………... - - - 

6. …………………………… - - - 

 รวมจํานวนหุน 20,000 200,000 100% 

 *มูลคาหุนละ 10 บาท     

 

 

 

 

 

ลําดับท่ี ชื่อ-สกุล ตําแหนง 

1 นายธินภัทร       ทิพยวรพงศ ประธาน 

2 นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง รองประธาน 
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6.5   ประวัติของกรรมการหรือผูบริหาร 

A. ชื่อ-นามสกุล  นายธินภัทร       ทิพยวรพงศ   อายุ    21    ป 

การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตร    จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพาณิชยการ 

ปการศึกษา  2560 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง   จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา 2562 

 ประสบการณทํางาน 

     ป  2560 บริษัท Ananda ตําแหนง Staff Sales 

ผลงาน / ความสามารถ / รางวัลท่ีไดรับ 

 รางวัลชนะเลิศอันดับ 1 จากการแขงขันกีฬาเวคบอรด รุน Novice งาน Theone wakeskate5 

B. ชื่อ-นามสกุล  นางสาวชลนิภา    สามคูเมือง      อายุ     19    ป 

การศึกษา  

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ จากวิทยาลัยเทคโนโลยีบริหารธุรกิจสมุทรปราการ 

ปการศึกษา 2561 

ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง จากวิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทยพณิชยการ  

ปการศึกษา  2562 

 ประสบการณทํางาน 

  ป 2561 บริษัท Nissei Mizuki ตําแหนง พนักงาน 
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6.6 แผนผังองคกร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                   

 
   
 
 
 
 

 

 

 

                                 พนักงาน                                    พนักงาน 

 

 

ชลนิภา  สามคูเมือง 

รองประธาน 

ธินภัทร   ทิพยวรพงศ 

ประธาน 
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6.7 หนาท่ีความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรหลัก 

 

A.    ชื่อ  นายธินภัทร  ทิพยวรพงศ 

ตําแหนง ประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ วางแผนการบริหารการจัดการ ภายในบริษัท 

การศึกษา / คุณสมบัติ  กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 15,000 บาท / เดือน 

 

B. ชื่อ นางสาวชลนิภา   สามคูเมือง 

 ตําแหนง  รองประธานบริษัท 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ชวยในการบริหารจัดการทุก ๆฝายในบริษัท  

การศึกษา/คุณสมบัติ กําลังศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชั้นสูง (ปวส.) 

อัตราเงินเดือน 13,000 บาท/เดือน 

 

C. ชื่อ  ...................................................................... 

ตําแหนง พนักงาน 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ลางรถ 

การศึกษา/คุณสมบัติ …………………………………………….. 

อัตราเงินเดือน 9,000 บาท / เดือน 

 

D. ชื่อ ……………………………………………… 

ตําแหนง  พนักงาน 

หนาที่ความรับผิดชอบ  ลางรถ 

การศึกษา/คุณสมบัติ  …………………………………………….. 

อัตราเงินเดือน 9,000 บาท / เดือน 
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6.8  แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

6.9 วิสัยทัศน 

 การนําเสนอการบริการที่มีคุณภาพ มุงมั่นที่จะบริการลูกคาที่มีความเปนเลิศมีความแตกตาง 

สามารถตอบโจทยความตองการของลูกคา มีมาตรฐานเพื่อสรางแบรนดใหเปนที่รูจักของบุลคล

ทั่วไป 

6.10 พันธกิจ 

1. คัดเลือกพนักงานที่เชี่ยวชาญดานการลางรถโดยเฉพาะ 

2. รักษาคุณภาพของสินคาและเอกลักษณเฉพาะของทางรานใหอยูในระดับมาตรฐาน 

3. จัดระบบการบริการใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและพัฒนารูปแบบการบริการใหตรง

ตามความตองการอยางตอเน่ือง 

4. เรามุงเนนการเปนผูนําที่เปนเลิศในการใหบริการ 

6.11 เปาหมายทางธุรกิจ 

             เปาหมายระยะสั้น 

1. ทําการประชาสัมพันธใหลูกคาทราบเกี่ยวกับการใหบริการของราน จีดีไบควอชแอน

แว็กซ โดยใชสื่อทาง Social Media (Facebook , Line ) เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรูและ

จดจําแบรนด 

2. สรางความประทับใจใหกับลูกคาทั้งกอนและหลังการใหบริการทุกคร้ัง 

3. สรางรายไดจากการบริการใหมากกวาเงินลงทุนรอยละ 5 

            เปาหมายระยะกลาง 

1. เนนการประชาสัมพันธใหมากขึ้น เพื่อตอกย้ําการรับรู ใหลูกคาจดจําแบรนด และ

กลายเปนรานลางรถที่ลูกคานึกถึงเปนอันดับแรก 

2. สรางกําไรใหเพิ่มขึ้นรอยละ 5 – 10 ตอป ของเงินลงทุนทั้งหมด 

3. เพิ่มบริการใหมๆ กับกลุมลูกคาเฉพาะบางสาขา 

4. ตองการใหเปนที่รูจักของกลุมลูกคา 

ลําดับ ฝายงาน ตําแหนงงาน จํานวน อัตราเงินเดือน 

1. นายธินภัทร       ทิพยวรพงศ ประธาน 1 15,000 

2. นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง รองประธาน 1 13,000 

3. ………………………… พนักงาน 1 9,000 

4. ……………………….... พนักงาน 1 9,000 

     รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 4 46,000 
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            เปาหมายระยะยาว 

1. ทําการประชาสัมพันธ เพื่อสรางการจดจําและเพิ่มการรับรูในวงกวางใหมากขึ้น 

2. ขยายกิจการเพิ่มมากขึ้นในเขตและจังหวัดใกลเคียงสมุทรปราการ  

3. การเปดชองทางทําธุรกิจดานแฟรนไชสใหกับผูที่สนใจ 

4. สรางกําไรใหเพิ่มขึ้นจากเดิมรอยละ 10 – 20 ตอป ของเงินลงทุนทั้งหมด 

5. มีฐานลูกคาประมาณ 5,000 ราย 

 6.12 ปจจัยความสําเร็จ 

1.  ทําการตลาดออนไลนผานชองทาง Social media ( Facebook , Line)  ของทางรานเพื่อ 

โปรโมทรานใหเปนที่รูจักในวงกวางดวยการประชาสัมพันธ การนําเสนอขอมูล 

รูปภาพ การใหบริการของรานเพื่อใหลูกคาไดพูดคุยและติดตอสอบถามการใหบริการ

งายขึ้น 

2. การใหบริการที่ดี มีคุณภาพ และคุมคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอในการใหบริการ 

3. มีบุคลากรมีความรูความสามารถและการแบงหนาที่ความรับผิดชอบเหมาะสม 

4. มีระบบการจัดเก็บขอมูล  การจัดการดานการตลาด  การบริหารเงิน และการบัญชี ที่

สามารถประเมินประสิทธิภาพและวัดประสิทธิผลของการดําเนินงาน 

5. มีการปรับปรุงพัฒนารูปแบบการใหบริการใหตรงตอความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

6.13 นโยบายในการจายเงินปนผลหรือการแบงผลประโยชน 

1. มีการแบงเงินปนผลใหหุนสวนทุก ๆคน โดยยึดหลักในการถือครองหุนสวน 

2. หลังจาก  2 ป  เปนตนไปหุนสวนทุกคนจะไดรับโบนัส เพิ่มขึ้น 

6.14 แผนดําเนินการอื่นของธุรกิจ 

               แผนการขยายกิจการ เพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหมากขึ้นจากเดิมโดยจะเนนการจัดต้ังสถานที่การ

ใหบริการที่ใกลกับคอนโด อพารเมนต หองเชา หรือบริเวณที่มีผูคนอาศัยอยูจํานวนมาก 

 

7.  แผนการตลาด    

    7.1 เปาหมายทางการตลาด 

1. มุงสรางธุรกิจลางรถใหเปนที่รูจักในลูกคากลุมเปาหมาย 

2. ทําใหลูกคากลุมเปาหมาย ประมาณ 30% รูจักรานจีดีไบค ในฐานะรานบริการลางรถที่

ใหบริการดีที่สุด 

3. มีอัตราสวนจํานวนลูกคาที่เขามาใชบริการรานจีดีไบคของเราไมตํ่ากวา 15% 
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7.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

1. กลุมนักเรียนนักศึกษา  กลุมขาราชการ กลุมบุคคลทํางาน บริษัทเอกชนที่ไมมีเวลาวาง

ในการลางรถของตนเอง 

    7.3 กลยุทธทางการตลาด 

         7.3.1  กลยุทธดานการบริการ 

   รายละเอียดการบริการ  
1. การลางรถธรรมดา 
เปนการลางรถแบบปกติโดยใชนํ้ายาลางรถทั่วไปแตก็เปนนํ้ายาพิเศษเฉพาะของ

ทางราน 

2. บริการเดริเวอรร่ี  

บริการลางรถนอกสถานที่ ใหบริการลูกคาทุกพื้นที่แมแตการลางทําความสะอาด

รถจักรยานยนตก็มีบริการเสิรฟใหคุณถึงหนาบาน 

 

การรับประกันสินคา 

รานGD Bike Wash&Wax มีการรับประกันอะไหลรถของทานในกรณีที่อะไหล

ของทางทานชํารุดหรือเสียหายจากทางรานจริงโดยทางรานจะรับผิดชอบใหลูกคา50%ของ

ราคาอะไหลน้ันทุกกรณี  

 

7.3.2 กลยุทธดานราคา 

มีการกําหนดราคาโดยการเปรียบเทียบกับราคาคูแขงในระดับที่ราคาถูกกวา เพราะ

เราคํานึงถึงรายไดของกลุมเปาหมาย แตเชื่อวาลูกคาก็สามารถยอมรับไดเพราะเรามีบริการ

เสริมใหกับลูกคาและทําใหลูกคามีความรูสึกที่คุมคากับราคาที่จายไป 

 

ลางอัดฉีด(ทั่วไป) ลางรถ+เคลือบสีรถ ลางรถ+เคลือบสีรถ+

เคลือบยางรถ 

S150 S200 S250 

M200 M250 M350 

L250 L300 L450 

S=รถไมเกิน125cc M=รถไมเกิน 650cc L=รถใหญกวา650cc 

  ลูกคาโดยสวนใหญจะเลือกใชบริการลางรถแบบทั่วไป  
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การชําระเงิน 

ลูกคาสามารถชําระเปนเงินสด หรือ โอนชําระเงินผานบัญชีธนาคารของทางราน (โดยไมมี

ขั้นตํ่า) ไดตามบัญชีธนาคารของทางราน  ดังน้ี 

ชื่อบัญชี ราน  “GD Bike Wash&Wax” 

ธ.กสิกรไทย   เลขที่บัญชี 039-1502– 722  บัญชี ออมทรัพย   

    สาขา อิมพีเรีลเวิลด สําโรง 

ธ.กรุงไทย  เลขที่บัญชี 963 – 6489-009 บัญชี ออมทรัพย   

    สาขา บิ๊กซี บางพลี 

ธ.ไทยพาณิชย  เลขที่บัญชี 407 –0369-551  บัญชี ออมทรัพย    

   สาขา ศรีนครินทร 

7.3.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

ธุรกิจน้ีต้ังอยูในแหลงชุมชนที่มีคนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก ใกลอพารทเมนท และสถานที่

ราชการ ทําใหคนกลุมน้ีสวนใหญตองใชเวลาเรงรีบในการทํางานจึงไมมีเวลาในการทําความสะอาด

รถจักรยานยนต การต้ังทําเลตรงน้ีอาจทําใหมีจํานวนลูกคามาใชบริการมากขึ้นอีกดวย 

สถานท่ีบริการ   168/11 หมู3 ต สําโรงเหนือ อ เมือง จ สมุทรปราการ 10270 

ชองทางการติดตอออนไลน  ลูกคาสามารถจองคิวและสอบถามขอมูลการใหบริการไดตาม

ชองทางหลักในหนาเพจ Face book: GD Bike Wash & Wax หรือ Li n e:  gdbike19 

ชองทางการติดตอออนไลน   
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7.3.4 กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 

ราน GD Bike Wash &Wax เปนรานที่เพิ่งเปดตัวขึ้นไดไมนาน โดยทางรานมีการสงเสริม

การขายดวยการทําบัตรสะสมแตม การประชาสัมพันธผานทาง Social Media และการจัดโปรโมชั่น

ใหกับลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อตองการใหลูกคาเกิดการใชบริการซ้ํา ใชบริการบอย และ

ตองการใหลูกคาติดหรือจงรักภักดีตอแบรนดของเรา           

1. การทําบัตรสะสมแตม ครบ 10 คร้ัง ลางอัดฉีด+เคลือบสี ฟรี 1 คร้ัง  

2. ประชาสัมพันธผานชองทาง Social Media 

            Face book : GD Bike Wash & Wax                                       
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 7.3.5 กลยุทธดานบุคลากร  

 ธุรกิจลางรถจักรยานยนต เปนธุรกิจบริการที่ตองมีความละเอียด เอาใจใส มีความรูเร่ือง

รถจักรยานยนตเปนอยางดี และสิ่งที่สําคัญที่สุดคือ ความอดทนและความซื่อสัตย ซึ่งพนักงาน

จะตองมีคุณลักษณะดังน้ี 

1. มีความมุงมั่นในการทํางาน 

2. มีพื้นฐานความรูหรือมีประสบการณในการลางรถจักรยานยนต  

3. มีมนุษยสัมพันธที่ดี ยิ้มแยมแจมใสใหกับลูกคา 

4. รักงานบริการ 

5. มีความอดทน  

6. มีความซื่อสัตย สุจริต  

7. มีความรับผิดชอบ 

8. ตรงตอเวลา 

7.3.6 กลยุทธดานกระบวนการบริการ 

1. ลูกคาโทรศัพทจองลางหนา 

2. โทรนัดลูกคาเพื่อยืนยันการใชบริการ 

3. การเดินทางไปพบลูกคา 

4. ลูกคาเลือกรูปแบบการบริการลางรถ 

5. แจงราคาการใชบริการ 

6. เร่ิมตนการบริการลาง 

7. ชําระคาบริการ 

8. พนักงานกลาวขอบคุณลูกคาที่ใชบริการ 

    

การแตงกายของพนักงานที่ดูเรียบรอยและใหเปนที่นาจดจํา ดวยการใสเสื้อยืดสีดําลวนของ

ทางรานทําใหงายตอการจดจําของลูกคามากขึ้น 

 

 

 

 

\ 
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8. แผนการบริการ 

8.1 สถานประกอบการในการบริการ 

ท่ีตั้งสถานที 168/11 หมู3 ต สําโรงเหนือ อ เมือง จ สมุทรปราการ 10270  

หมายเลขโทรศัพท      064-864-9435 

สถานท่ีดําเนินโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สถานที่

ประกอบการ 

บานเลขที่ 168/11 

หมู3 ต.สําโรงเหนือ 

อ.เมือง 

  

 

วิทยาลัยเทคโนโลยี

อรรถวิทยพณิชยการ 

ส่ีแยกบางนา 

อิมพีเรียลเวิลดสําโรง 

ถ.สุขุมวิท 

ซ.วัดดานสําโรง ถ.สุขุมวิท113 

ซ.ดานสําโรง 43 
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8.2  อุปกรณและเคร่ืองมือในการบริการ 

ลําดับ รายการ การใชงาน จํานวน ราคาทุน อายุ 

1. เคร่ืองอัดฉีด ใชฉีดนํ้าเพื่อทําความสะอาดรถ 2 1800 5ป 

2. ผาชามัวร ใชเช็ดรถ 8 100 1เดือน 

3. ฟองนํ้า ใชทําความสะอาด 120 10 1เดือน 

4. กะละมัง ใชผสมนํ้ากับนํ้ายาลางรถ 2 80 5ป 

5. สายยางฉีดนํ้า ใชตอจากกอกนํ้า 2 130 5ป 

6 นํ้ายาลางรถ ใชทําความสะอาดรถ 2 500 1เดือน 

7 นํ้ายาเคลือบสีรถ ใชเคลือบชุดสีรถ 1 750 1เดือน 

8 นํ้ายาเคลือบยางรถ ใชเคลือบยางรถ 1 450 1เดือน 

9 ขวดเปลาพรอมหัวสเปรย ใชใสนํ้ายาเคลือบสีรถ 2 50 5ป 

8.3  ขอมูลการบริการ 

จํานานหนวยการบริการสูงสุด  30 / 900 / 10,800        หนวย (คน/เดือน/ป) 

อัตราประมาณการใหบริการ  30 / 900/ 10,800        หนวย (คน/เดือน/ป) 

เปาหมายหนวยการบริการ  30/ 900 / 10,800        หนวย (คน/เดือน/ป) 

เวลาที่ใชในการผลิตตอรอบการบริการ  30                              หนวย นาท/ีคัน) 

เวลาบริการตอวัน  480 / 8         หนวย (นาที/ชั่วโมง) 

จํานวนแรงงานที่ใชในการบริการ  4         คน  

อัตราคาแรงงานในการผลิต  300         บาท (ตอคน / วัน) 
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8.4 รายละเอียดผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการ 

1. นํ้ายาลางรถ 

2. นํ้ายาเคลือบสีรถ 

3.  นํ้ายาเคลือบยางรถ 

4. เคร่ืองอัดฉีด 

5. กะละมัง 

6. ผาชามัวร 

7. ฟองนํ้า 

8. สายยางฉีดนํ้า 

9. ขวดเปลาพรอมหัวสเปรย 

8.5 ข้ันตอนการบริการ 

1. ลูกคาโทรศัพทจองลวงหนา 

2. โทรนัดลูกคาเพื่อยืนยันการใชบริการ 

3. การเดินทางไปพบลูกคา 

4. ลูกคาเลือกรูปแบบการลางรถ 

5. แจงราคาการใชบริการ 

6. เร่ิมตนบริการลางรถ 

7. ชําระคาบริการ 

8. พนักงานกลาวขอบคุณลูกคาที่ใชบริการ 
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เร่ิมตนการบริการลาง

 

8.6 แผนผังกระบวนการบริการ 

          

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                          

 

 

 

 

 

 

ลูกคาโทรศัพทจองลวงหนา 

โทรนัดลูกคาเพื่อยืนยันการใชบริการ 

ลูกคาเลือกรูปแบบการบริการลางรถ 

การเดินทางไปพบลูกคา 

แจงราคาการใชบริการ 

ชําระคาบริการ 

พนักงานกลาวขอบคุณลูกคาที่ใชบริการ 
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9.   แผนการเงิน 

      9.1  ประมาณการในการลงทุน 

 

 

9.2  ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

 

 

 

 

 

 

 

ลําดับ รายการ ทุนเจาของ เงินกู รวมมูลคา 

1. เงินสด 200,000 - 200,000 

2.     

3.     

 รวมมูลคาลงทุนทั้งสิน 200,000 - 200,000 

 โครงสรางทางการเงิน(เปอรเซ็นต) 100 % - 100 % 

ลําดับท่ี รายการ รายละเอียด มูลคาประมาณ 

1. ที่ดิน - - 

2. สวนตกแตง/ปรับปรุง - - 

3. อุปกรณ/เคร่ืองมือ ใชในการบริการ 10,000 

4. เคร่ืองใชสํานักงาน - - 

5. ยานพาหนะ ใชในการบริการ 100,000 

6. สินคาสําเร็จรูปคงเหลือ - - 

7. ทรัพยสินทางปญญา - - 

8. รายการอ่ืน ๆ (ถามี) - - 

รวมมูลคาทรัพยท่ีใชในการประกอบธุรกิจปจจุบัน 110,000 
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9.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ เดือนท่ี1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี3 

การเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นของรายได -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของราคาคาบริการ -% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนทุนการบริการ -% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 1-% - 5 % 10 % 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 2-% - - - 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 3-% - - - 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป – วัน / 

เดือน 

30 วัน / เดือน 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) -% - 

สมมติฐานทางการเงินอ่ืน ๆ - 

  

    9.4 นโยบายทางการเงิน 

รายการ 

 

เดือนท่ี 1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี 3 

ระยะเวลาการใหเครดิตคาบริการ  –  วัน / เดือน - - - 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา – วัน/เดือน  - - - 

วงเงินสินเชื่อระยะสั้นที่ขอกู(ถามี) – บาท - - - 

วงเงินสิ้นเชื่อระยะยาวที่ขอกู (ถามี) – บาท - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะสั้น -% - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว -% - - - 

นโยบายการต้ังสํารองเงินสดในกิจการ - 

การใหผลตอบแทนหรือเงื่อนไขอ่ืน ๆ - 

นโยบายทางการเงินอ่ืน ๆ - 

  

หมายเหต ุ: การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายทุกรายการขึ้นกับสภาวะของเศรษฐกิจ 
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      9.5 ประมาณการในการขายรายเดือน        

รายการ เดือนท่ี 1 เดือนท่ี 2 เดือนท่ี 3 เดือนท่ี 4 เดือนท่ี 5 เดือนท่ี 6 เดือนท่ี 7 เดือนท่ี 8 เดือนท่ี 9 เดือนท่ี 10 เดือนท่ี 11 เดือนท่ี12 

จํานวนลูกคาท่ีใชบริการ             

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

รวมจํานวนลูกคา 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 

คาบริการ (บาท/หนวย)             

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 

คาบริการเฉลี่ย 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 

รายไดจากการบริการ (บาท)             

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

รวมรายไดจากการบริการ 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 

รวมรายไดสะสม (บาท) 335,000 670,000 1,005,000 1,340,000 1,675,000 2,010,000 2,345,000 2,680,000 3,015,000 3,350,000 3,685,000 4,020,000 

             

ลูกหนี้การคา (บาท) - - - - - - - - - - - - 

เงินสดรับจากการขาย (บาท) 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 335,000 
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     9.6 ประมาณการรายไดจากการบริการ 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนลูกคาท่ีใชบริการ (คน)    

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 2,400 2,520 2,772 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 3,600 3,780 4,158 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 4,800 5,040 5,544 

รวมจํานวนลูกคาท่ีใชบริการ 10,800 11,340 12,474 

คาบริการ (บาท/หนวย)    

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 250 250 250 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 350 350 350 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 450 450 450 

คาบริการเฉลี่ย 1,050 1,050 1,050 

รายไดจากการบริการ (บาท)    

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยาง S=250 600,000 630,000 693,000 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางM=350 1,260,000 1,323,000 1,455,300 

ลาง+เคลือบสี+เคลือบยางL=450 2,160,000 2,268,000 2,494,800 

รวมรายไดจากการบริการ 4,020,000 4,221,000 4,643,100 

    

    

    

ประมาณการลูกหน้ีการคา    

-  ขายดวยเงินสด 4,020,000 4,221,000 4,643,100 

-  ขายดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

-  ระยะเวลาใหเครดิตการคา (วัน/เดือน) - - - 

ลูกหน้ีการคารวม (บาท) - - - 

    

    

เงินสดรับจากการบริการ (บาท) 4,020,000 4,221,000 4,643,100 
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 9.7 ประมาณการตนทุนสินคาท่ีซื้อมาเพื่อขายสินคา  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

จํานวนสินคาซื้อมาในการบริการ (หนวย)    

ผาชามัวร(ผืน) 96 101 112 

ฟองนํ้า(ชิ้น) 1,440 1,512 1,664 

นํ้ายาลางรถ (แกนลอน) 24 26 29 

นํ้ายาเคลือบสีรถ (แกนลอน) 12 13 15 

นํ้ายาเคลือบยาง (แกนลอน) 12 13 15 

ราคาตอหนวยของสินคาซื้อมาเพื่อบริการ (บาท)    

ผาชามัวร(ผืน) 100 105 115.50 

ฟองนํ้า(ชิ้น) 10 10.50 11.55 

นํ้ายาลางรถ (แกนลอน) 500 525 577.50 

นํ้ายาเคลือบสีรถ (แกนลอน) 750 787.50 866.25 

นํ้ายาเคลือบยาง (แกนลอน) 450 472.50 519.75 

ตนทุนสินคาซื้อมาในการบริการ (บาท)    

ผาชามัวร(ผืน) 9,600 10,605 12,936 

ฟองนํ้า(ชิ้น) 14,400 15,876 19,219.20 

นํ้ายาลางรถ (แกนลอน) 12,000 13,650 16,747.50 

นํ้ายาเคลือบสีรถ (แกนลอน) 9,000 10,237.50 12,993.75 

นํ้ายาเคลือบยาง (แกนลอน) 5,400 6,142.50 7,796.25 

รวมตนทุนสินคาซื้อมาเพื่อการบริการ (บาท) 50,400 56,511 69,692.70 

ประมาณการเจาหน้ีการคา    

ซื้อสินคามาดวยเงินสด - - - 

ซื้อสินคามาดวยสินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - 

ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา ( วัน / เดือน) - - - 

เจาหน้ีการคาสินคาซื้อมาเพื่อบริการรวม - - - 

    

เงินสดจายคาบริการและสินคาซื้อมาเพื่อบริการ 50,400 56,511 69,692.70 
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9.8 ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

ตนทุนคาบริการ (บาท)    

           คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการบริการ 50,400 56,511 69,692.70 

           คาแรงงานในการบริการ 216,000 226,800 249,480 

           คาไฟฟาในการบริการ - - - 

           คานํ้ามันในการเดินทาง 18,000 18,900 20,790 

           คาวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ - - - 

           คาบํารุงรักษาอุปกรณและเคร่ืองมือบริการ 8,000 8,400 9,240 

           คาขนสงวัตถุดิบเพื่อใชในการบริการ - - - 

          คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 6,000 6,300 6,930 

รวมตนทุนการบริการ 298,400 316,911 356.132.7 

คาเสื่อมราคาในการบริการ (บาท) - - - 

         คาเสื่อมราคาอาคารในการบริการ - - - 

        คาเสื่อมราคาอุปกรณและเคร่ืองมือบริการ20% 1,654 1,654 1,654 

         คาเสื่อมราคายานพาหนะ 5% - - - 

              รวมตนทุนคาเสื่อมราคาในการบริการ 1,654 1,654 1,654 

    

รวมตนทุนการผลิตสินคาท้ังสิ้น 300,054 318,565 357,786.7 

+ บวก   วัตถุดิบคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก      วัตถุดิบคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก   สินคาซื้อมาเพื่อ บริการคงเหลือตนงวด - - - 

 - หัก    สินคาซื้อมาเพื่อบริการคงเหลือปลายงวด - - - 

+บวก  สินคาระหวางทําคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก    สินคาระหวางทําคงเหลือปลายงวด - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตนงวด - - - 

- หัก   สินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลายงวด - - - 

    

รวมตนทุนขายสินคา (บาท) 300,054 318,565 357,786.7 
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9.9 ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาใชจายในการบริหารและการขาย (บาท)    

เงินเดือนบุคลากร 552,000 579,600 637,560 

คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 21,600 22,680 24,948 

คาใชจายเชาสํานักงาน 36,000 37,800 41,580 

คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 12,000 12,600 13,860 

คาใชจายนํ้าประปาสวนสํานักงาน 3,000 3,150 3,465 

คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 12,000 12,600 13,860 

คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร - - - 

คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน - - - 

คาใชจายดานท่ีปรึกษาดานตางๆ - - - 

คาธรรมเนียมราชการ - - - 

คาใชจายนํ้ามันพาหนะในการขาย 6,000 6,300 6,930 

คาโฆษณา ประชาสัมพันธ 12,000.00 12,600.00 13,860.00 

คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา - - - 

คาใชจายการเล้ียงรับรอง - - - 

คาใชจายคอมมิชชั่นจากการขาย - - - 

คาใชจายในการเดินทางตางประเทศ - - - 

คาใชจายในการชําระดอกเบ้ียเงินกู - - - 

คาใชจายในการชําระภาษีเงินไดนิติบุคคล - - - 

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ - - - 

รวมคาใชจายในการบริหารและการขาย 654,600 687,330 756,063 

คาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขาย    

คาเสื่อมราคาอาคารสวนสํานักงาน - - - 

คาเสื่อมราคาอุปกรณเครื่องใชสวนสํานักงาน 2,000 2,000 2,000 

คาเสื่อมราคายาพาหนะ 5,000 5,000 5,000 

รวมคาเส่ือมราคา 7,000 7,000 7,000 

    

รวมคาใชจายการบริหารและการขาย 661,600 694,330 763,063 
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 9.10 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รายได    

รายไดจากการบริการ 4,020,000 4,221,000 4,643,100 

รายไดอ่ืน ๆ - - - 

รวมรายได 4,020,000 4,221,000 4,643,100 

    

หัก – ตนทุนขาย 300,054 318,565 357,786.7 

    

กําไรข้ันตน 3,719,946 3,902,435 4,285,131.3 

    

หัก – คาใชจายในการบริหารและการขาย 661,600 694,330 763,063 

    

กําไรจากการดําเนินการ 3,058,346 3,208,105 3,522,250.3 

    

หัก – ดอกเบี้ยจาย - - - 

    

กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 15% 3,058,346 3,208,105 3,522,250.3 

    

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล 458,751.9 481,215.75 528,337.54 

    

กําไรสุทธิ 2,599,594.1 2,726,889.25 2,993,912.76 

    

หัก – เงินปนผลจาย - - - 

กําไรสะสม - 2,599,594.1 127,295.15 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิตอหุน 2,599,594.1 127,295.15 2,866,617.61 

มูลคาทางบัญชีหุน 12.99% 0.63% 14.33% 
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9.11 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการ    

เงินสดรับจากการบริการ 4,020,000 4,221,000 4,643,100 

เงินสดรับจากรายไดอ่ืน - - - 

เงินสดจากคาใชจายในการบริการ 300,054 318,565 357,786.7 

เงินสดจายคาใชจายการบริหารและการขาย 661,600 694,330 763,063 

เงินสดจายคาใชจายอ่ืนๆ - - - 

เงินสดจายภาษีเงินไดนิติบุคคล 458,751.9 481,215.75 528,337.54 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินการรวม 2,599,594.1 2,726,919.25 2,993,912.76 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน    

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยท่ีดิน - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอาคาร - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยสวนตกแตง - - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยอุปกรณ 10,000 - - 

เงินสดจายคาการลงทุนในสินทรัพยยานพาหนะ 100,000 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนรวม 110,000 - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน    

เงินสดรับจากการออกหุนทุน - - - 

เงินสดรับจากการกอหน้ีสิน - - - 

เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะสั้น - - - 

เงินสดจายคาดอกเบ้ียเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินกูระยะยาว - - - 

เงินสดจายปนผล - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม - - - 

กระแสเงินสดสุทธ ิ 2,599,594.1 2,726,919.25 2,993,912.76 

บวก + กระแสเงินสดตนงวด - - - 

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 2,599,594.1 2,726,919.25 2,993,912.76 
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 9.12 ประมาณการงบดุล 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สินทรัพย    

สินทรัพยหมุนเวียน    

เงินสดในมือและเงินสดในธนาคาร 2,489,594.1 2,726,919.25 2,993,912.76 

ลูกหนี้การคา - - - 

สินคาคงเหลือ - - - 

สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน - - - 

สินทรัพยท่ีไมหมุนเวียน    

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ สุทธิ 110,000 - - 

สินทรัพยจับตองไมได - - - 

สินทรัพยไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 110,000 - - 

รวมสินทรัพย 2,599,594.1 2,726,919.25 2,993,912.76 

หนี้สินและสวนของผูถือหุน    

หนี้สินหมุนเวียน - - - 

เงินกูระยะส้ัน - - - 

เจาหนี้การคา - - - 

หนี้สินหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 

หนี้สินไมหมุนเวียน - - - 

เงินกูระยะยาว - - - 

หนี้สินไมหมุนเวียนอ่ืน - - - 

รวมหนี้สินไมหมุนเวียน - - - 

รวมหนี้สิน - - - 

ทุนจดทะเบียนชําระแลว - - - 

สวนเกิน (ต่ํา) กวาทุน 2,599,594.1 127,295.15 2,866,617.61 

กําไร (ขาดทุน) สะสม - 2,599,594.1 127,295.15 

รวมสวนของผูถือหุน 2,599,594.1 2,726,889.25 2,993,912.76 

รวมหนี้สินและสวนของผูถือหุน 2,599,594.1 2,726,889.25 2,993,912.76 

         



65 

 
 
 

9.13 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน    

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - - - 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) สภาพคลองตัวสูง สภาพคลองตัว สภาพคลองตัวสูง 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน    

อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) - - - 

อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - - - 

ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) - - - 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - - - 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) - - - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) - - - 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี    

อัตราสวนแหงหุน (Debt to Equity Ratio) - - - 

อัตราสวนแหงทุน - - - 

อัตราสวนแหงความสามารถในการชําระหน้ี - - - 

การวัดความสามารถในการบริหารงาน    

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - - - 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผู ถือหุน 

(ROE) 

- - - 

อัตรากําไรขั้นตน (เปอรเซ็นต) 92.53% 92.45% 92.29% 

อัตรากําไรจากการดําเนินการ (เปอรเซ็นต) 76.07% 76.00% 75.85% 

อัตรากําไรสุทธิ (เปอรเซ็นต) 64.66% 64.60% 64.48% 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน    

ผลกําไรตอหุน (Earning per Share) 12.99% 0.63% 14.33% 

มูลคาหุนทางบัญชี (Book Value) 10 10 10 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value)  3 ป  

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  3 ป  

ระยะเวลาคืนทุน  3 ป  
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10.  แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยง 

ลําดับ ลักษณะปญหาหรือความเสี่ยง ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน แนวทางในการแกไข 

1 คูแขงเพิ่มมากขึ้น ทําใหธุรกิจสูญเสียสวนแบง

การตลาดที่คาดจะไดรับไป

บางสวน 

เพิ่มรูปแบบของการบริการให

ดียิ่งขึ้นอยูเสมอ เพื่อรักษา

ลูกคาเกาและดึงดูดกลุมลูกคา

ใหม 

2 ลูกคารูจักนอยเพราะรานเปด

ใหม 

ทําใหธุรกิจอาจขาดทุนได เพิ่มการประชาสัมพันธผาน

ชองทาง Social media (face 

book , line)  

3 มีพนักงานไมเพียงพอตอการ

ใหบริการ 

ทําใหการบริการลูกคาลาชา

และอาจทําใหเสียลูกคาไป

บางสวน 

รับสมัครพนักงานเพิ่มที่มี

ความชํานาญในการซักอบรีด

ผาหรือมีประสบการณ จะทํา

ใหการบริการเปนไปไดอยาง

รวดเร็วขึ้น 
 
 

 

 

 



จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน จ ำนวนหน่วย @ จ ำนวนเงิน
1/7/2018 เก็บเงินสมาชกิในกลุ่ม 2 คน 2,500.00 5,000 - - 5,000            
8/7/2018 ปร้ินต์เอกสารแบบน าเสนอและบทที่ 1 - - 65 4,935            

15/7/2018 ปร้ินต์เอกสารบทที่ 2 - - 150 4,785            
24/8/2018 ปร้ินต์เอกสารบทที่ 3 - - 180 4,605            
5/10/2018 สั่งท าป้ายไวนิล 1 ป้าย - 150 4,455            
6/10/2018 ค่าน้ ายาล้างรถ 1แกนลอน - 200 4,255            

" ค่าน้ ายาเคลือบรถ 1แกนลอน - 200 4,055            
7/10/2018 ค่าน้ ายาเคลือบยางรถ 1 แกนลอน 200 200 3,855            

" เคร่ืองอัดฉีด 1เคร่ือง 1800 1800 2,055            
" ผ้าชามัวร์ 2 ผืน 100 200 1,855            
" ฟ้องน้ า 2 ชิ้น 40 40 1,815            

5,000 3,185 1,815            

ว/ด/ป รำยกำร

รวม

บัญชีรำยรบั-รำยจ่ำย

โครงกำรธุรกิจบรกิำรรำ้น จีดีไบค์ วอชแอนด์แว็กซ์
รำยรบั รำยจ่ำย คงเหลือ
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โครงการธุรกิจบริการ  บริษัท จีดีไบค์วอชแอนด์แว็กซ์ 
 
วัตถุประสงค์ของโครงการ 

1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้ของวิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจการบริการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. เพื่อให้นักศึกษารู้จักปฏิบัติงานเป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

 
1. เงินลงทุน     5,000.00 บาท 
2. เมื่อหักค่าใช้จ่าย และออกบริการคงเหลือ 3,185.00 บาท 
3. แบ่งเงินสมาชิก 2 คน เท่า ๆ กัน คนละ  907.5    บาท 
 

ดังมีรายชื่อต่อไปนี้ 
 1. นายธินภัทร  ทิพย์วรพงษ์ 
 2. นางสาวชลนิภา สามคูเมือง 
    
 
 
 
 



บทที่ 4 
    ผลการด าเนินโครงการ 
รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง 

วัน / เดือน /ป ี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

1 ก.ค. 62 คิดริเริ่มโครงการธุรกิจบริการเพื่อเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  

5 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารเพื่อน าเสนอขออนุมัติโครงการให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

7 ก.ค. 62 จัดพมิพ์เอกสารบทที่ 1 ( บทน า )  

8 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

9 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

15 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 2  

16 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 2 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

17 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 2 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ส.ค. 62 เริ่มคิดแผนธุรกิจและเอกสารบทที่ 3  

18 ส.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

20 ส.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

25 ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

31 ส.ค. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อน าเสนอโครงการ  

3 ก.ย. 62 ท า Power Point ที่จะต้องน าเสนอโครงการ  

5 ก.ย. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 แผนธุรกิจ และ Power Point ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ
อีกครั้ง เพื่อเตรียม Present ครั้งที่ 1 

 

10 ก.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดที่เตรียมจะ Present ให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจ  

15 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งที่ 1  

25 ก.ย. 62 จัดเตรียมอุปกรณ์และออกแบบป้ายหน้าร้าน  

30 ก.ย. 62 ส่งแบบป้ายร้านให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ต.ค. 62 สั่งท าป้ายไวนิล  

7 ต.ค. 62 จัดหาซื้อวัสดุอุปกรณ์ส าหรับการให้บริการและจัดตกแต่งร้าน  

9 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ ครั้งที่ 1  

15 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 2  

18 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 3  

20 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 4  

24 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 5 และซื้อวตัถุดิบเพิ่ม  



68 

 

รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล (ต่อ ) 

 

นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง 

วัน / เดือน /ป ี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

26 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 6 ( อาจารย์ที่ปรึกษามานิเทศน์ )  

28 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 7  
30 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 8  
6 พ.ย. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อน าเสนอโครงการ ครั้งที่ 2  

18 พ.ย. 62 ท า Power Point ที่จะต้องน าเสนอโครงการ ครั้งที่ 2  

13 พ.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดและ Power Point ที่เตรียมจะ Present ครั้งที่ 2 ให้
อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจอีกครั้ง 

 

19 พ.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดที่เตรียมจะ Present ให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจ  

24 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งที่ 2  

26 พ.ย. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 4 (ปฏิบัติรายบุคคล , บัญชี)  

27 พ.ย. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 4 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

29 พ.ย. 62 ส่งเอกสารบทที่ 4 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

30 พ.ย. 62 จัดพิมพ์ภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

3 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ธ.ค. 62 ถ่ายเอกสารแบบสอบถามจ านวน 105 ชุด  

6 ธ.ค. 62 แจกแบบสอบถาม  

14 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

15 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 5  

17 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 5 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

19 ม.ค. 63 จัดพิมพ์บรรณานุกรมและส่งให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

30 ม.ค. 63 ส่งแปรผลข้อมูลแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

11 ก.พ. 63 ส่งเอกสารภาคผนวก  ค และ ง ตามล าดับให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

13 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทคัดย่อ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญ  

15 ก.พ. 63 
ส่งเอกสารบทคัดย่อ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญให้อาจารย์ที่ปรึกษา
ตรวจ 

 
 

20 ก.พ. 63 ส่งเอกสารรวมเล่มโครงการให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจก่อนน าไปเข้า
รูปเล่มโครงการ 

 

22 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการพร้อมแผ่นซีดี 1 แผ่น  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล 

 

 

นายินภัทร  ทิพย์วรพงษ์ 

วัน / เดือน /ป ี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

1 ก.ค. 62 คิดริเริ่มโครงการธุรกิจบริการเพื่อเสนออาจารย์ที่ปรึกษา  

5 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารเพื่อน าเสนอขออนุมัติโครงการให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

7 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 1 ( บทน า )  

8 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 1 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

9 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 1 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

15 ก.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 2  

16 ก.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 2 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

17 ก.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 2 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ส.ค. 62 เริ่มคิดแผนธุรกิจและเอกสารบทที่ 3  

18 ส.ค. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจ  

20 ส.ค. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

25 ส.ค. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 และแผนธุรกิจให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

31 ส.ค. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อน าเสนอโครงการ  

3 ก.ย. 62 ท า Power Point ที่จะต้องน าเสนอโครงการ  

5 ก.ย. 62 ส่งเอกสารบทที่ 3 แผนธุรกิจ และ Power Point ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ
อีกครั้ง เพื่อเตรียม Present ครั้งที่ 1 

 

10 ก.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดที่เตรียมจะ Present ให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจ  

15 ก.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งที่ 1  

25 ก.ย. 62 จัดเตรียมอุปกรณ์และออกแบบป้ายหน้าร้าน  

30 ก.ย. 62 ส่งแบบป้ายร้านให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ต.ค. 62 สั่งท าป้ายไวนิล  

7 ต.ค. 62 จัดหาซื้อวัสดุอุปกรณ์ส าหรับการให้บริการและจัดตกแต่งร้าน  

9 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ ครั้งที่ 1  

15 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 2  

18 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 3  

20 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 4  

24 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 5 และซื้อวัตถุดิบเพิ่ม  
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รายงานผลการปฏิบัติงานรายบุคคล (ต่อ ) 

 

นายธินภัทร  ทิพย์วรพงษ์ 

วัน / เดือน /ป ี การปฏิบัติงาน หมายเหตุ 

26 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 6 ( อาจารย์ที่ปรึกษามานิเทศน์ )  

28 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 7  
30 ต.ค. 62 เปิดร้านให้บริการล้างรถ  ครั้งที่ 8  
6 พ.ย. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อน าเสนอโครงการ ครั้งที่ 2  

18 พ.ย. 62 ท า Power Point ที่จะต้องน าเสนอโครงการ ครั้งที่ 2  

13 พ.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดและ Power Point ที่เตรียมจะ Present ครั้งที่ 2 ให้
อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจอีกครั้ง 

 

19 พ.ย. 62 ส่งเอกสารทั้งหมดที่เตรียมจะ Present ให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจ  

24 พ.ย. 62 น าเสนอโครงการ Present ครั้งที่ 2  

26 พ.ย. 62 จัดพิมพ์เอกสารบทท่ี 4 (ปฏิบัติรายบุคคล , บัญชี)  

27 พ.ย. 62 แก้ไขเอกสารบทที่ 4 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

29 พ.ย. 62 ส่งเอกสารบทที่ 4 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

30 พ.ย. 62 จัดพิมพ์ภาคผนวก ข (แบบสอบถาม)  

3 ธ.ค. 62 ส่งเอกสารแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

5 ธ.ค. 62 ถ่ายเอกสารแบบสอบถามจ านวน 105 ชุด  

6 ธ.ค. 62 แจกแบบสอบถาม  

14 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน์  

15 ม.ค. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทที่ 5  

17 ม.ค. 63 ส่งเอกสารบทที่ 5 ให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

19 ม.ค. 63 จัดพิมพ์บรรณานุกรมและส่งให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

30 ม.ค. 63 ส่งแปรผลข้อมูลแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

11 ก.พ. 63 ส่งเอกสารภาคผนวก  ค และ ง ตามล าดับให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ  

13 ก.พ. 63 จัดพิมพ์เอกสารบทคัดย่อ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญ  

15 ก.พ. 63 
ส่งเอกสารบทคัดย่อ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญให้อาจารย์ที่ปรึกษา
ตรวจ 

 
 

20 ก.พ. 63 ส่งเอกสารรวมเล่มโครงการให้อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมตรวจก่อนน าไปเข้า
รูปเล่มโครงการ 

 

22 ก.พ. 63 ส่งรูปเล่มโครงการพร้อมแผ่นซีดี 1 แผ่น  



บทที่ 5 

สรุปผลการดําเนินโครงการและขอเสนอแนะ 

 

สรุปผลการดําเนินโครงการ 

 จากการดําเนินงานโครงการธุรกิจบริการรานจีดีไบควอชแอนดแว็กซมีผูรวมลงทุนทั้งหมด 2 คน 

จํานวนลงทุนคนละ 2,500.00 บาท เปนจํานวนเงินทั้งหมด 5,000.00 บาท สถานที่ในการออกปฏิบัติคือ

168/11หมู 3 ต.สําโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานบริการเปน

ระยะเวลา 1 เดือนต้ังแต 1-30 ตุลาคม 2562ซึ่งการปฏิบัติงานเมื่อหักคาใชจายตาง ๆ และออกบริการ คงเหลือ 

3,185 บาท แบงใหผูรวมลงทุน 2 คน คนละ 907.5 บาท 

 การดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินโครงการ ดังน้ี  

1. การดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคการเรียนรูของวิชาโครงการ 

2. สรางประสบการณในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายไดระหวางการศึกษา 

3. ทําใหสมาชิกในกลุมเกิดความสามัคคีมีความรวมมือจากการทํางานเปนทีม และสามารถแกไข

ปญหาเฉพาะหนาได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน 

1 ก.ค. 62 คิดริเริ่มโครงการธุรกิจบริการเพื่อเสนออาจารยท่ีปรึกษา 

5 ก.ค. 62 จัดพิมพเอกสารเพื่อนําเสนอขออนุมัติโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

7 ก.ค. 62 จัดพิมพเอกสารบทท่ี 1 ( บทนํา ) 

8 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 1 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

9 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 1 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

15 ก.ค. 62 จัดพิมพเอกสารบทท่ี 2 

16 ก.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 2 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

17 ก.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 2 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

5 ส.ค. 62 เริ่มคิดแผนธุรกิจและเอกสารบทท่ี 3 

18 ส.ค. 62 จัดพิมพเอกสารบทท่ี 3 และแผนธุรกิจ 

20 ส.ค. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 3 และแผนธุรกิจใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

25 ส.ค. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 และแผนธุรกิจใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

31 ส.ค. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อนําเสนอโครงการ 
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             สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน 

3 ก.ย. 62 ทํา Power Point ท่ีจะตองนําเสนอโครงการ 

5 ก.ย. 62 สงเอกสารบทท่ี 3 แผนธุรกิจ และ Power Point ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจอีกครั้ง 

เพื่อเตรียม Present ครั้งท่ี 1 

10 ก.ย. 62 สงเอกสารท้ังหมดท่ีเตรียมจะ Present ใหอาจารยท่ีปรึกษารวมตรวจ 

15 ก.ย. 62 นําเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 1 

25 ก.ย. 62 จัดเตรียมอุปกรณและออกแบบปายหนาราน 

30 ก.ย. 62 สงแบบปายรานใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

5 ต.ค. 62 สั่งทําปายไวนิล 

7 ต.ค. 62 จัดหาซื้อวัสดุอุปกรณสําหรับการใหบริการและจัดตกแตงราน 

9 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ ครั้งท่ี 1 

15 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ  ครั้งท่ี 2 

18 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ  ครั้งท่ี 3 

20 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ  ครั้งท่ี 4 

24 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ  ครั้งท่ี 5 และซื้อวัตถุดิบเพิ่ม 

28 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการ ลางรถ ครั้งที ่7 

30 ต.ค. 62 เปดรานใหบริการลางรถ  ครั้งที ่8 

6 พ.ย. 62 จัดเตรียมเอกสารเพื่อนําเสนอโครงการ ครั้งท่ี 2 

18 พ.ย. 62 ทํา Power Point ท่ีจะตองนําเสนอโครงการ ครั้งท่ี 2 

13 พ.ย. 62 สงเอกสารท้ังหมดและ Power Point ท่ีเตรียมจะ Present ครั้งท่ี 2 ใหอาจารยท่ี

ปรึกษาตรวจอีกครั้ง 

19 พ.ย. 62 สงเอกสารท้ังหมดท่ีเตรียมจะ Present ใหอาจารยท่ีปรึกษารวมตรวจ 

24 พ.ย. 62 นําเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี 2 

26 พ.ย. 62 จัดพิมพเอกสารบทท่ี 4 (ปฏิบัติรายบุคคล , บัญชี) 

27 พ.ย. 62 แกไขเอกสารบทท่ี 4 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

29 พ.ย. 62 สงเอกสารบทท่ี 4 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

30 พ.ย. 62 จัดพิมพภาคผนวก ข (แบบสอบถาม) 

3 ธ.ค. 63 สงเอกสารแบบสอบถามใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

5 ธ.ค. 63 ถายเอกสารแบบสอบถามจํานวน 105 ชุด 
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สรุปตารางการปฏิบัติงานจริง (ตอ) 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินโครงการ 

1. ขาดประสบการณในการดําเนินธุรกิจอาจทําใหแผนงานและงบประมาณผิดพลาด 

2. เปนธุรกิจที่เพิ่งเปดตัวไดไมนานทําใหยังไมเปนที่รูจักของลูกคา 

3. สภาพอากาศแปรปรวนทําใหเกิดผลกระทบระหวางปฏิบัติงาน เชน ผาไมแหง เน่ืองจากฝนตก 

ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนา 

1. ฝกอบรมบุคลากรและสอบถามผู เชี่ยวชาญรวมไปถึงคนหาขอมูลทางอินเตอร เน็ตเพื่อใหมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. ทําการสงเสริมการขาย ประชาสัมพันธ และโฆษณาใหมากขึ้นเพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคา 

3. กอนถึงวันกําหนดสงผาจะมีการโทรแจงลูกคากอนลวงหนาวา สภาพอากาศแปรปรวนอาจทําใหผา

แหงชากวาปกติ  
 

วัน / เดือน /ป การปฏิบัติงาน 

6 ธ.ค. 62 แจกแบบสอบถาม 

14 ธ.ค. 62 งาน ATC นิทรรศน 

15 ม.ค. 63 จัดพิมพเอกสารบทท่ี 5 

16 ม.ค. 63 แกไขเอกสารบทท่ี 5 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

17 ม.ค. 63 สงเอกสารบทท่ี 5 ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

19 ม.ค. 63 จัดพิมพบรรณานุกรมและสงใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

21 ม.ค. 63 แกไขเอกสารบรรณานุกรมใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

28 ม.ค. 63 แปรผลขอมูลแบบสอบถาม 

30 ม.ค. 63 สงแปรผลขอมูลแบบสอบถามใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

31 ม.ค. 63 แกไขแบบสอบถามใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจฉบับสมบูรณ 

3 ก.พ. 63 จัดพิมพเอกสารภาคผนวก ค และ ง ตามลําดับ 

11 ก.พ. 63 สงเอกสารภาคผนวก  ค และ ง ตามลําดับใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

13 ก.พ. 63 จัดพิมพเอกสารบทคัดยอ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญ 

15 ก.พ. 63 สงเอกสารบทคัดยอ กิตติกรรมประกาศ และสารบัญใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจ 

20 ก.พ. 63 สงเอกสารรวมเลมโครงการใหอาจารยท่ีปรึกษารวมตรวจกอนนําไปเขารูปเลมโครงการ 

22 ก.พ. 63 สงรูปเลมโครงการพรอมแผนซีดี 1 แผน 
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ภาคผนวก ก   แบบสอบถาม 

 
  - แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 
  - บันทึกการเข้าพบอาจารย์ที่ปรึกษาและอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
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แบบน าเสนอขออนุมัติโครงการ 

สาขาวิชาการตลาด  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
ภาคเรียนท่ี 1-2  ปีการศึกษา 2562 

 
ชื่อโครงการ   จีดีไบค์วอชแอนแว็กซ์(GD Bike Wash & Wax) 
ระยะเวลาการด าเนินงาน  มิถุนายน 2562 – กุมภาพันธ์ 2563 
สถานท่ีการด าเนินงาน     168/11 หมู่3 ต.ส าโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 
ประมาณการค่าใช้จ่าย  4,000 บาท 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1.  นายธินภัทร               ทิพย์วรพงศ์ รหัสประจ าตัว 36168   ปวส.2/26 
2.  นางสาวชลนิภา สามคูเมือง รหัสประจ าตัว 40888   ปวส.2/26 

 

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

                 (นายธินภัทร  ทิพย์วรพงศ์)   ........./........./........ 
     

ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการ     ความเห็นของอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ 
  
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................         .......................................................................................... 
 
..........................................................................................    ......................................................................................... 
 
ลงชื่อ....................................................................          ลงชือ่.................................................................... 
         (อาจารยว์ิชยุตม์  ศรีสะอาด) ....../...../.....              (อาจารย์ธัญศญา   ธรรมิสกุล) ...../....../.....  
 

  ลงชื่อ.............................................................หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 
            (อาจารยว์งค์เดือน ประไพวัชรพันธ์) ......./......./....... 
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ชื่อโครงการ        จีดีไบค์วอชแอนแว็กซ์(GD Bike Wash & Wax)  
แผนงาน   นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด  โครงการกลุ่มธุรกิจบริการ 
อาจารย์ท่ีปรึกษา  อาจารย์วิชยุตม์  ศรีสะอาด  
อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม  อาจารย์ธัญศญา   ธรรมิสกุล 
ผู้รับผิดชอบโครงการ 

1. นายธินภัทร               ทิพย์วรพงศ์   ประธานโครงการ 
2. นางสาวชลนิภา         สามคูเมือง       รองประธานโครงการ 

 

หลักการและเหตุผล 
 

ในปัจจุบัน ธุรกิจบริการล้างรถเป็นธุรกิจที่ต้องการของสังคมไทยอย่างมาก ผู้คนส่วนใหญ่จะ
เน้นในเร่ืองของความสะดวกสบายและความเร่งรีบเพื่อให้ทันต่อเหตุการณ์ในชีวิตประจ าวันดังนั้น
การเพิ่มขึ้นของธุรกิจบริการล้างรถจึงมีมากขึ้นเพราะเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มากก็สามารถเปิด
ร้านได้เลยท าให้มีคู่แข่งขันสูงและการแข่งขันในตลาดล้างรถก็รุนแรงมากขึ้น เนื่องจากผู้ประกอบการ
เกิดการแย่งชิงลูกค้าให้มาใช้บริการร้านล้างรถของตน ธุรกิจบริการล้างรถเป็นธุรกิจที่มีความจ าเป็น
ในชีวิตประจ าวันของผู้คนในยุคนี้เพราะผู้คนส่วนใหญ่จะท างานนอกบ้าน รวมถึงความไม่เอ้ืออ านวย
ของสถานที่ เน่ืองจากมีความจ ากัดของพื้นที่ในห้องพัก ที่ไม่ได้แยกพื้นที่ล้างรถเอาไว้ผู้คนจึงต้องการ
อาศัยการบริการจากร้านล้างรถเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับตนเอง ซึ่งการล้างรถแต่ละร้านจะมีการ
บริการที่แตกต่างกันไป บางร้านอาจจะให้บริการที่ไม่ได้มาตรฐาน รวมถึงการบริการที่ไม่ทันต่อเวลา
ในการใช้งานของลูกค้า ปัญหาเหล่านี้ มีเพียงไม่กี่ร้านล้างรถเท่านั้นที่จะเล็งเห็นปัญหาของลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการ ซึ่งร้านล้างรถเป็นธุรกิจการให้บริการที่ต้องท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจในเร่ือง
ของความสะอาดของรถ  
 ทางคณะผู้จัดท าโครงการจึงน าธุรกิจบริการล้างรถเพื่อให้ประชาชนคนเมืองที่มีการใช้ชีวิต
อย่างเร่งรีบ ต้องการความสะดวกสบาย ไม่มีเวลาในการล้างรถ ให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจที่สุด
ทั้งด้านการบริการ ด้านความสะอาด ราคา รวมถึงการเอาใจใส่ลูกค้าทุกคน และทางร้านของเรามี
การรับประกันว่าจะไม่เกิดปัญหาหลังการให้บริการร้าน GD Bike Wash & Wax แน่นอน เพราะเรา
เล็งเห็นความส าคัญของลูกค้าเป็นอันดับแรก 
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วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. เพื่อสร้างประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจบริการสร้างรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. เพือ่ให้นักศึกษารู้จักปฏิบัติงานเป็นทีมและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

 
กลุ่มเป้าหมาย 
 1.   กลุ่มนักเรียนนักศึกษา กลุ่มข้าราชการ  กลุ่มบุคคลท างาน บริษัทเอกชนที่ไม่มีเวลาว่าง 
ในการล้างรถของตนเอง 
 
วิธีการด าเนินการ 
ขั้นท่ี 1 ขั้นเตรียมการ 

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ  
2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบงาน และจัดสรรงบประมาณ 
3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 
4. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ที่จะท าธุรกิจบริการ 
5. จัดเตรียมสถานที่ในการลงมือปฏิบัติงาน 
6. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์ และส่งเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 2 ขั้นด าเนินการ 
1. จัดซื้อวัตถุดิบ  และตรวจสอบความพร้อมของอุปกรณ์และสถานที่ปฏิบัติงาน 
2. ทดลองปฏิบัติการบริการ ประเมินผลการปฏิบัติงาน 
3. ปฏิบัติด าเนินงานธุรกิจตามขั้นตอนการบริการ ที่วางแผนไว้ 
4. จัดกิจกรรมทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด 

ขั้นท่ี 3 ขั้นประเมินผล 
1. สรุปผลการปฏิบัติงานบริการ และงบประมาณผลก าไร ขาดทุน 
2. แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้า 
3. รายงานสรุปผลการด าเนินงาน 
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ขั้นตอนด าเนินงาน 

ขั้นตอนด าเนินการ 
ปี 2561 ปี 2562 

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

1. เตรียมคิดรูปแบบธุรกิจบริการ          

2. ประชุมวางแผนงาน วางรูปแบบ
งาน และจัดสรรงบประมาณ 

         

3. ร่างโครงการเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
โครงการ 

         

4. จัดท าแผนธุรกิจและแผนกลยุทธ์
และการส่งเสริมการตลาด 

        

5. จัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์และสถานที่
ที่จะท าธุรกิจบริการ 

        

6. ลงมือปฏิบัติงานตามแผนงานและ
ขั้นตอนการด าเนินงานที่วางไว้ 

       

7. สรุปผลการปฏิบัติงาน          

8. ส่งรายงานสรุปผลการด าเนินงาน          

 
วัน เวลา สถานที่ 
 เร่ิมด าเนินงานต้ังแต่ มิถุนายน 2562 ถึง กุมภาพันธ์ 2563 

สถานที่ปฏิบัติงาน   บ้านเลขที่ 168/11 หมู่3 ต.ส าโรงเหนือ อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 
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งบประมาณ และวัสดุอุปกรณ์ 
 งบประมาณในการลงทุน เป็นเงิน 4,000 บาท 
1.   วัตถุดิบ 

น้ ายาล้างรถ          90  บาท 
น้ ายาเคลือบสีรถ         119  บาท 
น้ ายาเคลือบยางรถ       180  บาท 

2.   อุปกรณ์ 
เคร่ืองอัดฉีด       1800   บาท 
ผ้าชามัวร์เช็ดรถ         200 บาท 
ฟองน้ า                 40 บาท 

3.  เบ็ดเตล็ด 
ค่าเช่าสถานที่  (50 * 7วัน)               350  บาท 
ค่าเคร่ืองแบบพนักงาน(250*2)        500 บาท 
ค่าสื่อ / โฆษณา / ป้ายร้าน         500     บาท 

รวม       3,779บาท 
 

การติดตามผลและการประเมิน 
4. น าเสนอผลงานเพื่อให้คณะกรรมการเป็นผู้ประเมิน 
5. แบบสอบถามแสดงความพึงพอใจของลูกค้า 
6. รายงานสรุปผลการด าเนินการ และงบประมาน 

 
ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. การด าเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงค์การเรียนรู้วิชาโครงการ 
2. สร้างประสบการณ์ในธุรกิจการบริการ เพิ่มรายได้ระหว่างการศึกษา 
3. ท าให้สมาชิกในกลุ่มเกิดความสามัคคีมีความร่วมมือจากการท างานเป็นทีม และ

สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
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ปัญหาและอุปสรรค 
1. การปฏิบัติงานอาจล่าช้า หรือไม่เป็นไปตามแผนงาน 
2. วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในการปฏิบัติงานอาจช ารุด เสียหาย 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. เตรียมความพร้อมของทีมงาน ฝึกปฏิบัติคนให้เกิดความช านาญก่อนลงปฏิบัติงานจริง 
2. ตรวจสอบวัสดุ อุปกรณ์ทุกคร้ัง ก่อนปฏิบัติงาน 

  
 
 
ลงชื่อ.............................................     ลงชื่อ.............................................   
      (อาจารย์วิชยุตม์  ศรีสะอาด)                 (อาจารย์ธัญศญา  ธรรมิสกุล)             
        อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ                                              อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมโครงการ 
 

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

     (อาจารย์วงค์เดือน ประไพวัชรพันธ์) 
  หัวหน้าสาขาวิชาการตลาด 
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สถานที่ด าเนินโครงการ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สถานที่ประกอบการ 
บ้านเลขที่ 168/11 
หมู3่ ต.ส าโรงเหนือ 

อ.เมือง 
 จ.สมุทรปราการ 

10270 
 

วิทยาลัยเทคโนโลยี
อรรถวิทย์พณิชยการ 

ส่ีแยกบางนา 

อิมพีเรียลเวิลด์ส าโรง 

ถ.สุขุมวิท 

ซ.วัดด่านส าโรง ถ.สุขุมวิท113 

ซ.ด่านส าโรง 43 

ถ.เทพารักษ ์



   

 

บันทึกการเข้าพบอาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม 
       โครงการธุรกิจบริการ กุลสตรีซักรีด                       
       ท่ีปรึกษาโครงการ  อาจารย์วิชยุตม์  ศรีสะอาด 
       ท่ีปรึกษาร่วมโครงการ  อาจารย์ธัญศญา ธรรมิสกุล 

  ผู้รับผิดชอบโครงการ  นายธินภัทร  ทิพย์วรพงษ์       ระดับชั้น  ปวส. 2 / 26 เลขที่  4 
                                       นางสาวชลนิภา  สามคูเมือง   ระดับชั้น  ปวส. 2 / 26 เลขที่  15 
ล าดับ
ท่ี 

รายการ วันท่ี ลงชื่อ 
ท่ีปรึกษา 

ลงชื่อ 
ท่ีปรึกษาร่วม 

1 ส่งโครงการเพื่อขออนุมัติ 25-30 มิ.ย. 62   
2 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 1 (บทน า) 25-30 มิ.ย. 62   
3 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 2  

(แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง) 
16 ก.ค. 62   

4 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 3   
(วิธีการด าเนินโครงการ) 

20 ส.ค. 62   

 แผนธุรกิจ 20 ส.ค. 62   
 - บทสรุปผู้บริหาร    
 - วัตถุประสงค์ในการน าเสนอแผนธุรกิจ    
 - ความเป็นมาของธุรกิจ    
 - ผลิตภัณฑ์    
 - วิเคราะห์อุตสาหกรรม และการตลาด    
 - แผนการบริหารจัดการ    
 - แผนการตลาด    
 - แผนการผลิต/ การขาย/ การบริการ    
 - แผนการเงิน    
 - แผนฉุกเฉิน หรือแผนประเมินความเสี่ยง    

5 ส่ง PowerPoint (โครงการ + แผนธุรกิจ 
กับอาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อตรียมPresent งาน) 

10 ก.ย. 62   

6 น าเสนอโครงการ (Present) ครั้งท่ี 1 
(โครงการ +บทที่1-3 + แผนธุรกิจ) 

15 ก.ย. 62   



   

 

 

7 ปฏิบัติภาคสนาม ระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 8 ครั้ง 
(ปฏิบัติการขาย/งานบริการ/งานประดิษฐ์)  
เข้ารับการนิเทศ จากอาจารย์ที่ปรึกษาโครงการ 

1-31 ต.ค. 62   

8 ก าหนดส่ง PowerPoint (โครงการ+แผนการ
ตลาดและแผนการผลิต) กับอาจารย์ที่ปรึกษา
เพื่อเตรียมน าเสนอโครงการ Present คร้ังที่ 2 
รวมทั้งการออกร้านจัดแสดงสินค้า2/บริการ/
แสดงผลงานประดิษฐ์) 

1-8 พ.ย.62   

9 น าเสนอโครงการ Present ครั้งท่ี2 
(แผนการตลาด แผนการผลิต และการออกร้าน 
จัดแสดงสินค้า/บริการ/แสดงผลงานประดิษฐ์) 

16 พ.ย. 62   

10 ก าหนดส่งแบบสอบถาม โครงการ 2-6 ธ.ค. 62   
11 งาน ATC นิทรรศน์ 

(ออกร้าน และแจกแบบสอบถาม) 
13 ธ.ค.62   

12 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่ 4  
-ปฏิบัติงานรายบุคคล 

16-20 ธ.ค.62   

 -บัญชี+ ผลการด าเนินงานด้านงบประมาณ 13-17 ม.ค.63   
13 ก าหนดส่ง เนื้อหา บทที่  5  

(สรุปผลการด าเนินงานโครงการ ปัญหา
อุปสรรคและข้อเสนอ) 

20-24 ม.ค.63   

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

(แปรผลแบบสอบถาม ประมวลภาพ ประวัติ 
ผู้จัดท าโครงการ) 

3-7 ก.พ. 63   

16 ก าหนดส่ง กิตติกรรมประกาศ  
บทคัดย่อและสารบัญ 

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   



 

 

 

 

 

 

  
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข   แบบสอบถาม 

 
   - รายงานผลการประเมินจากแบบสอบถาม 
   - ตัวอย่างแบบสอบถาม 
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รายงานผลแบบสอบถาม 

โครงการธุรกิจบริการร้าน จีดีไบค์วอชแอนด์แว็กซ์ 

 แบบสอบถามชุดนี้เป็นการศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการของร้านจีดีไบค์วอชแอนด์

แว็กซ์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของวิชาโครงการประเภทธุรกิจการให้บริการ มีผู้ตอบแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด  

100 คน โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดังนี ้

 ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 ความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการร้านกุลสตรีซักรีด 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ ความถี่ ร้อยละ 

1.  เพศ 

     ชาย 50 49.0 

     หญิง 52 51.0 

 รวม 102 100.0 

2.  อายุ   

     อายุต่ ากว่า 20 ปี หรือเทียบเท่า 57 55.9 

     อายุ 21 – 30 ปี 39 38.2 

     อายุ 31 – 40 ปี 3 2.9 

     อายุ 41 ปี ขึ้นไป 3 2.9 

รวม 102 100.0 

3.  ระดับการศึกษา   

     ต่ ากว่ามัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 4 3.9 

     ระดับมัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 36 35.3 
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     อนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 53 52.0 

     ปริญญาตรี 8 7.8 

     ปริญญาโท หรือ สูงกว่า 1 1.0 

รวม 102 100.0 

 

ตารางท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

สถานภาพ ความถี่ ร้อยละ 

4.  อาชีพ   

     นักเรียน / นักศึกษา 95 93.1 

     ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 1 1.0 

     พนักงานบริษัทเอกชน 2 2.0 

     ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 2 2.0 

     พ่อบ้าน / แม่บ้าน 2 2.0 

รวม 102 100.0 

5.  รายได้ประจ าเดือน   

     ต่ ากว่า 5,000 บาท 94 92.2 

     รายได้ 5,000 – 10,000 บาท 2 2.0 

     รายได้ 10,001 – 15,000 บาท 1 1.0 

     รายได้มากกว่า 15,000 บาทขึ้นไป 5 4.9 

รวม 102 100.0 
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จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจที่มีต่อการให้บริการของร้านกุลสตรีซักรีด 

ปรากฏผลข้อมูล ดังนี้ 

เพศ  พบว่า  ผู้ที่เข้ามาใช้บริการเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 49.0 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51.0 โดย

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 

อายุ พบว่า  ผู้ที่เข้ามาใช้บริการมีอายุต่ ากว่า 20 ปี หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 55.9  อายุ 21 – 30 ปี คิด

เป็นร้อยละ 38.2  อายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.9 และ อายุ 41 ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 2.9 โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุต่ ากว่า 20 ปีหรือเทียบเท่า รองลงมาคือ อายุ 21 – 30 ปี ตามล าดับ 

ระดับการศึกษา   พบว่า  ผู้ที่ เข้ามาใช้บริการมีระดับการศึกษาที่ ต่ ากว่ามัธยมตอนปลาย (ม.6) / 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) คิดเป็นร้อยละ 3.9 ระดับมัธยมตอนปลาย (ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 

คิดเป็นร้อยละ 35.3 ระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) คิดเป็นร้อยละ 52.0 ระดับปริญญา

ตรี คิดเป็นร้อยละ 7.8 และระดับปริญญาโท หรือ สูงกว่า คิดเป็นร้อยละ 1.0 โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

ระดับการศึกษาที่ระดับอนุปริญญา / ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) รองลงมาคือระดับมัธยมตอนปลาย 

(ม.6) / ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และระดับปริญญาตรี ตามล าดับ 

อาชีพ พบว่า ผู้ที่ เข้ามาใช้บริการเป็นนักเรียน / นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 93.1 ข้าราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 1.0 พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย คิดเป็นร้อย

ละ 2.0 และพ่อบ้าน / แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 2.0 โดยผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน / 

นักศึกษา รองลงมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน   ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย และพ่อบ้าน / แม่บ้าน  ตามล าดับ 

รายได้ประจ าเดือน พบว่า ผู้ที่เข้ามาใช้บริการมีรายได้ต่ ากว่า 5,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ92.2  รายได้ 

5,000 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.0  รายได้ 10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.0  รายได้มากกว่า 

15,000 บาทขึ้นไป  คิดเป็นร้อยละ 4.9 โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่ ากว่า 5,000 บาท  

รองลงมาคือ รายได้มากกว่า 15,000 บาทขึ้นไป  และรายได้ 5,000 – 10,000 บาท ตามล าดับ 
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ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการร้านกุลสตรีซักรีด 

สามารถจัดล าดับค่าเฉลี่ย ( ̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เปรียบเทียบเท่ากับเกณฑ์ ดังนี้ 

5  =  มากที่สุด 4 = มาก      3 = ปานกลาง        2 = น้อย       1 = น้อยที่สุด   

ข้อ รายการประเมิน 
ผลการประเมิน ระดับความ

พึงพอใจ 
5 4 3 2 1  ̅ SD 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1 คุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการซักอบรีด 76.5% 19.6% 2.9% - 1.0% 4.71 0.62 มากที่สุด 

2 มาตรฐานของอุปกรณ์ที่ใช้ในการซักอบรีด 68.6% 29.4% 2.0% - - 4.67 0.51 มากที่สุด 

ด้านราคา (Price)  

3 ความเหมาะสมของอัตราค่าบริการ 55.9% 42.2% 1.0% 1.0% - 4.53 0.58 มากที่สุด 

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  

4 
ที่ตั้งของร้านตั้งอยู่ในพื้นที่ที่สะดวกต่อการ

ให้บริการ 
57.8% 38.2% 2.0% 1.0% 1.0% 4.51 0.69 มากที่สุด 

5 
ช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย เช่น หน้าร้าน 

face book และ line 
61.8% 34.3% 2.9% 1.0% - 4.57 0.61 มากที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

6 
การท าบัตรสะสมแต้มเม่ือใช้บริการซักรีดครบ 

10 ครั้ง ซักฟรี 1 ครั้ง 
63.7% 34.3% 2.0% - - 4.62 0.53 มากที่สุด 

7 

อัพเดตข่าวสารและประชาสัมพันธ์ผ่าน

ช่องทาง Social Media เช่น Face book และ 

Line อยู่เสมอ 

58.8% 37.3% 2.9% 1.0% - 4.54 0.61 มากที่สุด 

ด้านบุคลากร (People)  

8 
การให้บริการของพนักงาน เช่นความตรงต่อ

เวลาและความสุภาพ 
65.7% 30.4% 3.9% - - 4.62 0.56 มากที่สุด 

9 
ความรู้และความช านาญในการซักอบรีดของ

พนักงาน 
54.9% 42.2% 2.9% - - 4.52 0.56 มากที่สุด 

ด้านกระบวนการ (Process)  
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10 ขั้นตอนการให้บริการอย่างเป็นระบบ 57.8% 40.2% 2.0% - - 4.56 0.54 มากที่สุด 

11 ระยะเวลาในการให้บริการ 53.9% 42.2% 3.9% - - 4.50 0.58 มากที่สุด 

ด้านสภาพแวดล้อมการให้บริการ (Physical  evidence)  

12 
ภาพลักษณ์ของร้านกุลสตรีซักรีด โดย

ภาพรวม 

64.7% 31.4% 3.9% - - 4.61 0.57 มากที่สุด 

13 ความสะอาดของอุปกรณ์และพื้นที่ให้บริการ 57.8% 40.2% 2.0% - - 4.56 0.54 มากที่สุด 

 

 

หมายเหตุ  เกณฑ์บอกระดับความคิดเห็นเสนอแนะโดย John.W.Best ดังนี ้

ถ้า   ̅  คะแนน  4.50 – 5.00 คือ มากที่สุด 

ถ้า   ̅  คะแนน  3.50 – 4.40 คือ มาก 

ถ้า   ̅  คะแนน  2.50 – 3.49 คือ ปานกลาง 

ถ้า   ̅  คะแนน  1.50 – 2.49 คือ น้อย 

ถ้า   ̅  คะแนน  1.00 – 1.49 คือ น้อยที่สุด 

ส่วนประสมทางการตลาด  ̅ S.D. ระดับความพึงพอใจ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.69 0.03 มากที่สุด 

2. ด้านราคา 4.53 0.00 มากที่สุด 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 4.54 0.04 มากที่สุด 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.58 0.06 มากที่สุด 

5. ด้านบุคลากร 4.57 0.07 มากที่สุด 

6. ด้านกระบวนการ 4.53 0.04 มากที่สุด 

7. ด้านสภาพแวดล้อมการให้บริการ 4.58 0.04 มากที่สุด 

รวม 4.57 0.06 มากท่ีสุด 
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จากความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อการให้บริการของร้านจีดีไบค์วอชแอนด์แว็กซ์ โดยภาพรวม

อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย  (  ̅ = 4.57 ) เมื่อพิจารณาตามส่วนประสมทางการตลาด 

พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านสภาพแวดล้อมการให้บริการ อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ ( ̅  = 4.58 )  รองลงมาคือด้านบุคลากร   อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย ( 

 ̅  = 4.57 ) ด้านการจัดจ าหน่าย  อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด  มีค่าเฉลี่ย (  ̅  = 4.54 )  ด้านราคาและ

ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ (  ̅  = 4.53 ) และด้านผลิตภัณฑ์ 

อยู่ในระดับความพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย (  ̅  = 4.69 ) ตามล าดับ   
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
 
 
 

  
 

 
 

ภาคผนวก ค   ประมวลภาพผลิตภัณฑ์ หรือบรกิารในโครงการ 
 

  - ตราสินค้า และรูปแบบผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
  - เอกสารสื่อโฆษณา หรือประชาสัมพันธ์โครงการ 
  - รูปภาพวัสดุอุปกรณ์ของผลิตภัณฑ์ หรือบริการในโครงการ 
  - รูปภาพขั้นตอนการปฏิบัติงานโครงการ 
  - ประมวลภาพอื่น ๆ 
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ตราโลโก้บริษัท 

 
 

บัตรสะสมแต้ม 

 
 

วัสดุอุปกรณ์ 
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ขั้นตอนการบริการ 
 
 

1. ลูกค้าโทรเข้ามาติดต่อใช้บริการ 

 
2. เข้าพบลูกค้าแล้วเลือกรูปแบบการใช้บริการ  

 
3. เร่ิมต้นการบริการ 

 
3.1 ฉีดน้้าล้างสิ่งสกปรก  

 
3.2ท้าการล้างชุดสีตัวรถ  

 



93 
 

3.3ท้าการล้างช่วงล่าง-ล้อรถ 

 
3.4 ล้างฟองออกให้หมด  

 
3.5 เช็ดรถให้แห้ง  

 
3.6 ท้าการเคลือบชุดสีรถ  
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3.7 ท้าการเคลือบยาง  

 
4. ลูกค้าช้าระค่าบริการ  

 
5.กล่าวขอบคุณลูกค้า  

 
6.สิ้นสุดการบริการ  

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง   ประวัติผูด้ าเนินโครงการ 
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ประวัติผู้ด าเนินโครงการ 
 
ชื่อ นามสกุล   :  นายธินภัทร ทิพย์วรพงษ์ 
วัน เดือน ปี   :   23 กุมภาพันธ์ 2542 
สถานที่เกิด   :  กรุงเทพมหานคร 
การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
สถานที่ศึกษา   :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
ต าแหน่งในโครงการ  :   ประธานโครงการ 
 
ชื่อ นามสกุล   :  นางสาวชลนิภา   สามคูเมือง 
วัน เดือน ปี   :   21 เมษายน 2543 
สถานที่เกิด   :  นครราชสีมา 
การศึกษา   :  ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
สถานที่ศึกษา   :  วิทยาลัยเทคโนโลยีอรรถวิทย์พณิชยการ 
ต าแหน่งในโครงการ  :   รองประธานโครงการ 
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