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ภาคผนวก ก 
การคํานวณคาใชจายในการเดินทาง 

 

 จากการรวบรวมขอมูลของโครงการหมูบานจัดสรรในกรุงเทพมหานคร นนทบุรี และ 

ปราจีนบุรี ในระดับเกรด B+ ของบริษทั แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) บริษทั ควอลิต้ีเฮาส จํากัด 

(มหาชน) บริษทั แสนสิริ จํากัด (มหาชน) และ บริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนต จํากัด (มหาชน) ซ่ึงแจก

แจงตามพ้ืนที ่ไดดังน้ี 

     

    ตารางที่ 1 แสดงจํานวนบานในแตละพ้ืนที ่

พ้ืนที ่
จํานวนบาน 

(หลัง) 
พืน้ที ่

จํานวนบาน 
(หลัง) 

นนทบุรี 7,349 ภาษีเจริญ 897 

ปทุมธาน ี 2,658 มีนบุรี 2,243 

ตล่ิงชัน 1,014 ลาดกระบัง 1,094 

ทุงครุ 175 ลาดพราว 749 

บางเขน 1,147 พระโขนง 247 

บางใหญ 1,557 สวนหลวง 177 

บางกะป 1,095 สะพานสูง 280 

บางขุนเทยีน 882 สายไหม 1,640 

บางซ่ือ 592 หนองแขม 576 

บางนา 43 หวยขวาง 453 

ประเวศ 1,244 ออนนุช 626 

รวม 17,756 รวม 8,982 

  
รวมทั้งหมด 26,738 
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 จากขอมูลบานตอพ้ืนที่ในตารางที่ 1 เม่ือทําการรวมพ้ืนท่ีที่ใกลเคียงกนัมาอยูเปนกลุมเดียวกัน 

จะไดเปนพ้ืนทีดั่งนี้ 

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนบานเมื่อรวมพ้ืนที่ที่ใกลเคียงกนัอยูใกลกนั 

 

พ้ืนที ่ จํานวนบาน (หลัง) เปอรเซนต 

ปทุมธาน ี                    2,658  9.94% 

นนทบุรี                    7,349  27.48% 

บางเขน สายไหม มีนบุรี สะพานสูง                    5,310  19.85% 

บางกะป ลาดพราว หวยขวาง                    2,297  8.59% 

ทุงครุ บางขนุเทียน                    1,057  3.95% 

บางนา ประเวศ พระโขนง สวนหลวง ออนนุช ลาดกระบงั                    3,431  12.83% 

ตลิ่งชัน ภาษีเจริญ หนองแขม บางซ่ือ บางใหญ                    4,636  17.36% 

รวม                  26,738  100 % 

  

 ซ่ึงแตละพ้ืนทีคิ่ดเปนระยะทางเฉล่ียจากทีต้ั่งของธุรกิจ Home Smart ซึ่งต้ังอยูที่หมูบานเมือง

ทอง แจงวัฒนะดังนี้ 
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  ตารางที่ 3 แสดงระยะทางเฉลี่ยจาก Home Smart ไปยังแตละพ้ืนท่ี 

พ้ืนที ่ ระยะทาง (กโิลเมตร) 

ปทุมธาน ี 23.36 

นนทบุรี 7.74 

บางเขน สายไหม มีนบุรี สะพานสูง 25.59 

บางกะป ลาดพราว หวยขวาง 17 

ทุงครุ บางขนุเทียน 35.74 

บางนา ประเวศ พระโขนง สวนหลวง ออนนุช ลาดกระบัง 28.18 

ตล่ิงชัน ภาษีเจริญ หนองแขม บางซ่ือ บางใหญ 32.85 

 

 โดยที่การเดินทางจากธุรกิจ Home Smart ไปใหบริการในแตละพ้ืนที่จะตองมีการใชบริการ

ทางพิเศษ  ตามตารางที่ 4 และ มีคาใชจายในเร่ืองของคาน้าํมัน ตามตารางท่ี 5 ดังนี้ 

ตารางท่ี 4 แสดงคาใชจายในการใชบริการทางพิเศษ 

พ้ืนที ่ ทางพิเศษ คาใชจาย (บาท) 

ปทุมธาน ี ทางดวนอุดรรัถยา 25 

นนทบุรี - - 

บางเขน สายไหม มีนบุรี สะพานสูง - - 

บางกะป ลาดพราว หวยขวาง 
ทางดวนศรีรัชช้ันที2่ และ

ทางดวนฉลองรัช 
45+30 = 75 

ทุงครุ บางขนุเทียน 
ทางดวนศรีรัชขั้นที่ 2 และ

ทางดวนเฉลิมมหานคร 
45 + 45 = 90 บาท 

บางนา ประเวศ พระโขนง สวนหลวง ออนนุช ลาดกระบงั 
ทางดวนศรีรัชขั้นที่ 2 และ

ทางดวนเฉลิมมหานคร 
45 + 45 = 90 บาท 

ตลิ่งชัน ภาษีเจริญ หนองแขม บางซ่ือ บางใหญ ทางดวนศรีรัชขั้นที2่ 45 บาท 
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ตารางที่ 5 แสดงคาใชจายสําหรับน้ํามนัในการเดินทางไปใหบริการ 1 เที่ยว 

พืน้ที ่
อัตราการ
เผาไหม  

(กม./ลิตร) 

ราคาน้ํามัน 
ดีเซล (บาท/

ลิตร) 

ระยะทางจาก Home 
Smart 

 (กิโลเมตร) 

คิดเปนคาใชจาย 
/ เที่ยว(บาท) 

ปทุมธาน ี 14 21.89 23.36 36.52 

นนทบุรี 14 21.89 7.74 12.10 

บางเขน สายไหม มีนบุรี 

สะพานสูง 
14 21.89 25.59 40.00 

บางกะป ลาดพราว  

หวยขวาง 
14 21.89 17 26.58 

ทุงครุ บางขนุเทียน 14 21.89 35.74 55.88 

บางนา ประเวศ พระโขนง 

สวนหลวง ออนนุช 

ลาดกระบัง 

14 21.89 28.18 44.00 

ตล่ิงชัน ภาษีเจริญ หนอง

แขม บางซื่อ บางใหญ 
14 21.89 32.85 51.36 

  

 จากขอมูลในเร่ืองของคาใชจายสําหรับการขึ้นทางดวน และ คาใชจายในเรื่องของน้ํามัน ทาํให

สามารถคิดเปนคาใชจายทั้งหมดของการเดินทางไปใหบริการของชาง Home Smart ดังตารางที่ 6 
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ตารางที่ 6 แสดงคาใชจายในการเดินทางไปใหบริการตอปของธุรกิจ Home Smart 

 

พ้ืนที ่
จํานวนหลัง
คิดเปน

เปอรเซนต 

คาน้าํมัน 
ตอเที่ยว 
(บาท) 

คาทางดวน 
ตอเที่ยว 
(บาท) 

คิดเปน
คาใชจายตอ 
เทีย่ว(บาท) 

คาใชจายทั้งหมดตอป 
(2,513xคาใชจายx
จํานวนหลังคิดเปน

เปอรเซนต) 

ปทุมธาน ี 9.94% 36.52 25 61.52 1,5367.20 

นนทบุรี 27.48% 12.10 0 12.10 8,355.93 

บางเขน สายไหม มีนบุรี 

สะพานสูง 
19.85% 40.00 0 40.00 19,953.20 

บางกะป ลาดพราว  

หวยขวาง 
8.59% 26.58 75 101.58 21,927.70 

ทุงครุ บางขนุเทียน 3.95% 55.88 90 145.88 14,480.60 

บางนา ประเวศ พระ

โขนง สวนหลวง ออนนุช 

ลาดกระบัง 

12.83% 44.00 90 134.00 43,204.00 

ตล่ิงชัน ภาษีเจริญ 

หนองแขม บางซ่ือ 

 บางใหญ 

17.36% 51.36 45 96.36 42,037.70 

 
   

รวม 165,326.33 

 
   

รวมไปกลับ 330,652.66 

 

 จากการประมาณจํานวนงานท่ีเกิดขึน้ในชวงปแรกของธุรกิจ Home Smart คือ 2,513 คร้ัง 

จากการคํานวณจะมีคาใชจายในการเดินทางไปกลับท้ังหมด 330,652.66 บาทตอป หรือ เฉล่ียเปน 

131.57 บาท ตอการใหบริการ 1 คร้ัง ซ่ึงขอมูลนี้จะนําไปใชในการคิดราคาในการใหบริการตอไป 
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ภาคผนวก ข 
แผนการวิจัยตลาด 

 

ก.ปญหาที่ทําการวิจัย 
 ธุรกิจของบริษทั Home Smart นัน้เนนการใหบริการดูแล ติดต้ัง ซอมแซม พรอมทั้งให

คําปรึกษาเกี่ยวกับปญหาภายในบานแบบครบวงจรอยางมืออาชีพ ดังนั้น ประเด็นสําคัญในการทาํ

การวิจยัคร้ังนี้ จึงตองการทราบถึงความตองการของผูบริโภคในเร่ืองการดูแลซอมแซมที่อยูอาศัย 

และปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้นภายในบานจากการที่บานมีอายุการใชงานมากขึ้น ตลอดจนพฤติกรรม

ของผูบริโภคและปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการดานการซอมแซมบาน 

ข.ความสําคัญของปญหา 
 จากแนวโนมของจํานวนที่อยูอาศัยที่เติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง และจํานวนที่อยูอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครในปจจุบันที่มีอายุมากกวา 5 ปนั้นมีอยูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปนที่อยูอาศัยที่

กอสรางเอง หรือหมูบานจัดสรรตางๆ รวมทั้งคอนโดมิเนยีมและอาคารชุด ทําใหโอกาสที่ธุรกจิรับ

ซอมแซมบานและที่อยูอาศัยมีแนวโนมทีจ่ะเติบโตตามไปดวย เนื่องจากเมื่อส่ิงปลูกสรางมีอายุการ

ใชงานมากขึน้ ยอมที่จะเสื่อมโทรมและมปีญหาตางๆ ตามมา ทั้งในเร่ืองของระบบไฟฟา ประปา 

อุปกรณภายในบาน  ฯลฯ  ทําใหผูอยูอาศัยจะตองหาชางผูชํานาญงานมาซอมแซมเนื่องจาก

เจาของบานนัน้ไมมีความรูและความเชี่ยวชาญมากพอ  จากปญหาดังกลาวขางตน ทําใหการ

ดําเนินธุรกิจของบริษัท Home Smart จําเปนที่จะตองทราบถึงความตองการของผูบริโภคเกี่ยวกับ

การซอมแซมบาน และปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้นกับที่อยูอาศัยของผูบริโภค เพ่ือที่จะนํามาเปน

แนวทางในการใหบริการดานการซอมแซมที่อยูอาศัยอยางครบวงจร เพ่ือตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 

ค. วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคในเร่ืองการดูแลซอมแซมที่อยูอาศัย  

2. เพ่ือศึกษาถึงสภาพปญหาที่เกิดขึน้กับที่อยูอาศัยของผูบริโภค เพ่ือนํามาเปนขอมูลใน

ดานการใหบริการซอมแซมบานอยางครบวงจร 

3. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคและปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของ
ธุรกิจรับซอมแซมบานครบวงจร 

4. เพ่ือศึกษาถึงลักษณะทางการตลาดของธุรกิจซอมแซมบานครบวงจร 
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5. เพ่ือศึกษาทัศนคติของผูบริโภค ผูประกอบการกอสราง ตอธุรกิจบริการรับซอมแซม

บานครบวงจร 

 
ง.ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานพ้ืนที ่
การศึกษานี้จะครอบคลุมที่อยูอาศัยที่เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาสและ อาคาร

พาณิชย  ในพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร ปทุมธานี และนนทบุรี 

2. ขอบเขตดานประชากร 
ศึกษาจากจํานวนที่พักอาศัยที่เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาสและ อาคาร

พาณิชย ในเขตกรุงเทพมหานคร ปทุมธาน ีและนนทบุรี 

3. ขอบเขตดานเนื้อหา 

ศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคในเร่ืองการดูแลซอมแซมที่อยูอาศัย  ปญหาตางๆ 

ที่เกิดขึ้นภายในบานจากการที่บานมีอายุการใชงานมากขึ้น ศึกษาถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการดานการซอมแซมบาน เพ่ือ

กําหนดรูปแบบการบริการใหมีความเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค และสราง

โอกาสความเปนไปไดของรูปแบบธุรกิจบริการซอมแซมบานครบวงจร 

 
จ.แนวคิดในการทําวิจัย  
 หลักการและทฤษฎีที่สําคัญที่ใชเปนกรอบแนวคิดในการทาํวิจยัตลาดในคร้ังนี้จะ

ประกอบดวยทฤษฏีเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซือ้ ซึ่งจะอาศัยตัวแบบ

พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior Model) และแนวคิดระบบการตลาดบริการ 

(Service Marketing) เพ่ือทราบถึงรูปแบบการบริการและปจจัยดานตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจ

ใชบริการของผูบริโภค การสื่อสารการตลาดบริการ (Communication of the Services) รวมถึง

แนวคิดในเร่ืองการบริหารประสบการณลูกคา (Customer Experience Management: CEM) 

ทั้งนี้ก็เพ่ือใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีจากการรับบริการ และมีการกลับมาใชบริการซ้ําในอนาคต 

รวมทั้งมีการบอกตอ (Word of Mouth) ถึงการไดรับบริการที่ดีใหคนใกลชิดคนอ่ืนรับทราบ  ซึ่งจะ

เปนผลดีตอการดําเนินธุรกจิของบริษทัตอไปในอนาคต  

ฉ.วิธีการวิจัย 
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การวิจยัคร้ังนี้ประกอบดวยการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวจิัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีแนวทางในการหาขอมูลจะใชการศึกษาขอมูลเบ้ืองตน

จากการทบทวนวรรณกรรม (Literature   Review) จากแหลงขอมูลที่เปนหนังสือ บทความ 

งานวิจยั และเอกสารตางๆ ที่เกี่ยวของ  เพ่ือศึกษาถึงทฤษฏีที่เกี่ยวของในการใหบริการ พฤติกรรม

ผูบริโภค  ภาพรวมของธุรกจิและอุตสาหกรรม ลักษณะการใหบริการซอมแซมบาน ตลอดจน

แนวโนมความตองการบริการของผูบริโภค และปจจยัทีม่อิีทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการของ

ผูบริโภค วิธีการเก็บขอมูลจะใชการวิจยัภาคสนาม (Field Research) โดยการใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลซึ่งแบบสอบถามที่ใชจะมีลักษณะคําถามทั้ง

ปลายเปดและปลายปด ในดานการประมวลผลขอมูลและเคร่ืองมือที่ใชในการวิเคราะหขอมูลนัน้ 

ในสวนที่เปนการวิจัยเชิงปริมาณจะใชระเบียบวิธวีิจัยเชิงบรรยาย (Descriptive Research 

Methodology) ในการทําการวิจัยและทาํการวิเคราะหขอมูลโดยใชเคร่ืองมือทางสถติิ และ

ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือวิเคราะหหาคาทดสอบทางสถิติของขอมูล

ในลักษณะตางๆ และจะสรุปผลขอมูลที่ไดจากการทําวจิัย และนําขอมูลทั้งหมดไปเปนแนวทางใน

การปรับปรุงแบบธุรกิจของบริษทั ใหมีความเหมาะสมกบัความตองการของผูบริโภคใหมากยิ่งขึน้

ตอไป  

ช .ผลที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
1. ทราบถึงความตองการของผูบริโภคในเร่ืองการดูแลซอมแซมที่อยูอาศัย  

2. ทราบถึงสภาพปญหาที่เกิดขึ้นกับที่อยูอาศัยของผูบริโภค เพ่ือนํามาเปนขอมูลในดาน

การใหบริการซอมแซมบานอยางครบวงจร 

3. ทราบถึงพฤติกรรมผูบริโภคและปจจยัทีม่ผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของธุรกิจ
รับซอมแซมบานครบวงจร 

4. ทราบถึงลักษณะทางการตลาดของธุรกิจซอมแซมบานครบวงจร 
5. ทราบถึงทัศนคติของผูบริโภค ผูประกอบการกอสราง ตอธุรกิจบริการรับซอมแซมบาน

ครบวงจร 

6. สามารถนําผลการวิจยัทีไ่ดไปกําหนดกลยุทธดานการตลาดของแผนธุรกิจใหมีความ
เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น  

7. สามารถนําขอมูลตางๆ ทีไ่ดจากการวิจยัมาใชในดานการวางแผนกลยุทธในระดับ

องคกรและแผนงานดานอ่ืนๆ ตอไป 
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ซ. ทฤษฎีทีเ่ก่ียวของ 
 ธุรกิจรับซอมแซมบานครบวงจร เปนธุรกิจที่เนนในดานการใหบริการทีต่อบสนองตอความ

ตองการของลูกคา และเนนถึงภาพลักษณความเปนมอือาชีพและนาเช่ือถือของบริษทั ซึ่งการ

ใหบริการของบริษทัจะตองสรางความนาเช่ือถือใหเปนที่ยอมรับของลูกคาอยางมาก เนื่องจากการ

เขาไปดําเนนิการตางๆ ในบานของลูกคานั้น ทรัพยสินของลูกคามีความเสี่ยงที่จะสูญหายได ดังนั้น

ในมุมมองของผูบริโภคจึงมักจะเกิดปญหาในการตัดสินใจซื้อหรือเลือกใชบริการ เนื่องจากไมแนใจ

ในผลที่จะเกิดขึ้นจากการตัดสินใจซื้อ (Perceived Risk) ประกอบกับความไมแนใจในบุคลากร

ของบริษทัวาจะสรางความเสียใหกับชวีิตและทรัพยสินของตนเองหรือไม นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืนๆ 

ที่ผูบริโภคใหความสําคัญกอนที่จะตัดสินใจซื้อหรือเลือกใชบริการตางๆ เชน คุณภาพของงาน 

ความรวดเร็วในการใหบริการ เปนตน ซึ่งการจะเขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในแงมุมตางๆ 

เหลานี้ มีทฤษฏีทางดานการตลาดที่สําคัญที่เกี่ยวของคือ ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค นอกจากนี้ ยัง

มีทฤษฏีและแนวคิดอ่ืนๆ ที่สําคัญเกี่ยวกับการใหบริการลูกคา เชน แนวคิดของระบบการตลาด

บริการ (Service Marketing) การสื่อสารการตลาดบริการ (Communication of the Services) 

รวมถึงแนวคิดในเร่ืองการบริหารประสบการณลูกคา (Customer Experience Management: 

CEM) ทั้งนี้ก็เพ่ือใหลูกคาเกิดความรูสึกทีดี่จากการรับบริการ และมีการกลับมาใชบริการซ้ําใน

อนาคต รวมทัง้มีการบอกตอ (Word of Mouth) ถึงการไดรับบริการที่ดีใหคนใกลชิดคนอ่ืนรับทราบ  

ซึ่งจะเปนผลดีตอการดําเนินธุรกิจของบริษทัตอไปในอนาคต ซึ่งทฤษฏีและแนวคิดตางๆ มี

รายละเอียด ดังตอไปนี ้
 1. ทฤษฏพีฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 
 ผูซื้อจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน (Five-stage model of the consumer 

buying process) (Kotler, 2003:2004) คือ 

 ขั้นที่ 1 การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือ การรับรูปญหา (Problem 

recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงความตองการของตนซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุนทั้งภายในและภายนอก 

ซึ่งในกรณีของธุรกิจการซอมแซมบานครบวงจร ลูกคาจะรับรูปญหาเมื่อที่อยูอาศัยของตนเองเกิด

ปญหา เชน ทอประปาร่ัว หลังคาร่ัว ระบบไฟฟาขัดของ เปนตน 

 ขั้นที่  2 การคนหาขอมูลเพ่ือตอบสนองความตองการทีเ่กิดขึ้น (Information search) ซึ่ง

แหลงขอมูลของผูบริโภค ไดแก แหลงบุคคล คือ ครอบครัว เพ่ือนบาน ฯลฯ แหลงการคา ไดแก ส่ือ

โฆษณา พนักงานขาย การแสดงสินคา ฯลฯ แหลงชุมชน คือ ส่ือมวลชน  องคการคุมครองผูบริโภค 
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ฯลฯ และแหลงทดลอง ไดแก หนวยงานวิจัยตางๆ ซึ่งการทราบถึงแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคจะชวยใหผูขายใหขอมูลของผลิตภัณฑไดอยางถูกตอง 

 ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) ผูบริโภคจะทําการประเมิน

ทางเลือกจากขอมูลที่เกี่ยวของหรือขอมูลที่หามาได โดยมีแนวคิด คือ ผูบริโภคจะพิจารณา

คุณสมบัติของผูผลิตหรือผูใหบริการ โดยที่ผูบริโภคจะมีการใหน้ําหนกัความสําคัญของแตละ

คุณสมบัติตางกัน ผูบริโภคจะมีความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา ซึ่งขึ้นกบัประสบการณของผูบริโภค

และความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคาจะเปล่ียนแปลงไดเสมอ นอกจากนัน้ผูบริโภคจะมีทัศนคติใน

การเลือกตราผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบคุณสมบัติของตราสินคาตางๆ  

 ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เมื่อไดรับประเมินผลทางเลือกตางๆ 

มาแลว ผูบริโภค จะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของเขาไดมาก

ที่สุด 

 ขั้นที่ 5 ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior)  หากไดมีการซื้อและใช

ผลิตภัณฑแลว ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจจะทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑซ้ําอีก ตราบจนกวาจะมี

ทางเลือกอ่ืนทีดี่กวาในกระบวนการพิจารณา 

 นอกจากนีย้ังมีปจจัยตางๆ ที่สงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ซึ่งการตัดสินใจ

ซื้อสินคาหรือบริการของแตละบุคคล ไมไดขึ้นอยูกับปจจัยใดปจจัยหนึ่งเทานัน้ แตตองเกิดจากการ

ประกอบกันขึน้ระหวางสภาวะแวดลอมภายนอกและสภาวะแวดลอมภายในตัวบุคคล โดยอดุลย 

จาตุรงคกุล (2550) จําแนกปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคไว ดังตอไปนี ้

1. ปจจัยดานตัวบุคคล (Individual Factor) และปจจยัดานจิตวิทยา (Physiological 

Factor) อันสงผลใหบุคคลมีความแตกตางกันทั้งในความรอบรู ความเขาใจ การเรียนรู ลักษณะ

ทาทาง การจงูใจ ตลอดจนแนวความคิด และทัศนคติ ยกตัวอยางเชน อายขุองผูซื้อ ขั้นตอนของ

วงจรชีวิต เพศ อาชีพ สภาวะการทางเศรษฐกิจ และรูปแบบการใชชวีิต สงผลใหแตละบุคคลมี

พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

2.  ปจจัยทางสังคม (Social Factor) แมบุคคลจะเปนผูแสดงออกทางการกระทํา แตคนที่

อยูในชุมชนท่ีแตกตางกนัยอมไดรับการกระทบจากสังคมทีแ่ตกตางกนั เนื่องจากการแบงกลุมตาม

ลักษณะวถิีชีวติความเปนอยู และการแบงกลุมตามลําดับชั้นทางสังคม (Social Classes) โดยแต

ละบุคคลจะยดึถือแนวทางการดําเนินชีวติเหมือนคนอ่ืนๆ ในช้ันเดียวกัน ซึ่งทัศนคติและพฤติกรรม

ของคนในกลุมนั้นๆ ก็จะกอตัวไปในทิศทางเดียวกันและแตกตางจากกลุมอ่ืน สงผลใหมีพฤติกรรม

การบริโภคในสินคาและบริการที่ตนคิดวาเปนสัญลักษณของชนช้ันของตนเปนสําคัญ 
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3. ปจจัยทางวฒันธรรม (Cultural Behavior Factor) เร่ืองราวเกี่ยวกบัวฒันธรรมทัง้ใน

สวนใหญและสวนยอย (Cultures and Subcultures) ตางก็เปนปจจัยผันแปรทางดานวฒันธรรม

มนษุย (Cultural-anthropology) ของทุกคนท้ังนีว้ฒันธรรมเปนความเชื่อ คานิยม และความสนใจ

ของแตละสังคมทีแ่ตกตางกนัออกไป วัฒนธรรมที่แตกตางกันยอมทําใหคนที่อาศัยอยูในแตละที่

แตกตางกนัไปดวย ไมเวนแมแตการบริโภค   
2. แนวคิดระบบการตลาดบริการ (Services Marketing System)  
 ธุรกิจรับซอมแซมบานครบวงจร เปนธุรกิจที่เนนในดานการใหบริการทีต่อบสนองตอความ

ตองการของลูกคา ซึ่งการแขงขนัในธุรกิจนี้จะเนนที่การแขงขันดานการใหบริการ ซึ่งการจะทํา

การตลาดของธุรกิจนัน้ นอกจากความเปนมืออาชีพและความนาเช่ือถอืของบริษทั ปจจัยสําคัญ

อยางหนึ่งที่ทาํใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการซ้ําอีก คือ ความประทับใจในดาน

การบริการที่มคุีณภาพในทุกขั้นตอน ซึ่งรวมถึงการบริการหลังการขายดวย หากบริษทัสามารถ

สรางความประทับใจใหเกิดขึ้นกับลูกคา ลูกคาก็จะเกิดการบอกกันปากตอปากไปยังกลุมเพ่ือนฝูง 

และคนสนทิ ทําใหชื่อเสียงของบริษทัเปนที่รูจักในวงกวางยิ่งขึ้น และเปนการขยายฐานลูกคาของ

บริษทัใหกวางขึ้นในอนาคตดวย 

 การบริการ มลัีกษณะเฉพาะประการหนึ่งที่แตกตางจากสินคาโดยทั่วไป คือ “บริการ” เปน 

“กระบวนการ” (Process) ที่มีความเกี่ยวของกับคน หนวยงานท่ีใหบริการ และ ขาวสารขอมูลที่

ลูกคาไดรับ ลักษณะของบริการที่ตางจากสินคาโดยทั่วไป คือ ไมมีตัวตน (Intangibility) แบงแยก

ไมได (Inseparability) มีความหลากหลาย (Variability) ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) (ธีรกิ

ติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) นอกจากนี้ การบริการ อาจจะหมายถึง กิจกรรมที่ถกูเสนอขาย ซึ่งให

ผลตอบแทนในรูปของผลประโยชน และความพึงพอใจใหกับลูกคา (Blois, 1974) การใหบริการที่ดี

จึงสามารถสรางประสบการณใหลูกคาเกดิความพึงพอใจได และจากการทีก่ารบริการเปน

กระบวนการทีต่องอาศัยระบบการจัดการทัง้ในเร่ืองของคน กิจกรรมตางๆ และขอมูลที่จะสงตอไป

ถึงลูกคา จึงตองอาศัยระบบการจัดการตางๆ เขามาชวย ระบบที่สําคัญอยางหนึ่งทีเ่กี่ยวของกับ

ธุรกิจการใหบริการ คือ ระบบการตลาดบริการ (Service Marketing System) 

 Lovelock (2002)  กลาวถึง ระบบการตลาดบริการ (Service Marketing System) จะ

ประกอบไปดวยระบบยอย 3 ระบบ ซึ่งสองระบบแรกจะมอีงคประกอบบางสวนที่ซอนกนัอยู ดังนี้ 

1. ระบบปฏิบัติการบรกิาร (Service Operation System) จะประกอบไปดวย

สวนที่เปนองคประกอบหลักทางเทคนิค (Technical Core) คอยทําหนาที่สนับสนนุอยูเบ้ืองหลัง 

(Backstage) ซึ่งลูกคาไมสามารถมองเห็น นอกจากนี้ จะมีสวนประกอบที่อยูเบ้ืองหนา 
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(Frontstage) ซึ่งลูกคาสามารถมองเห็นได ไดแก เจาหนาที่ผูใหบริการลูกคา (Service People) 

คอยทําหนาทีใ่หบริการและติดตอกับลูกคา และสวนสถานที่ใหบริการและอุปกรณสนับสนนุการ

ใหบริการ (Service Facilities and Equipment)      

2. ระบบการนําเสนอ หรือสงมอบบริการ (Service Delivery System) เปนสวน

ที่เกี่ยวกับการที่หนวยงานที่ใหบริการจะตองกําหนดวาจะใหบริการลูกคาทีไ่หน (Where) เมื่อไร 

(When) และอยางไร (How) 

3. การติดตอสือ่สาร (Other Contact Points) ไดแก การโฆษณา การขายทาง

โทรศัพท การวิจัยเพ่ือสํารวจตลาด การแจงคาใชจายในการใชบริการ การติดตอทางจดหมาย กา

ส่ือสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth Communication) เปนตน  
ภาพที่ 2.1 ภาพแสดงไดอะแกรม The Services Marketing System 

The Services Marketing System 
 

ที่มา : Lovelock, 1996 

 นอกจากนี้ Zeithaml and Bitner (2000) กลาวไววา โดยทั่วไปการที่ธุรกิจบริการจะ

สามารถเอาชนะคูแขงขนั และรักษาความเปนเลิศในการใหบริการที่ประทับใจลูกคาไดนัน้ จะตอง

อาศัยกิจกรรมดานการตลาดที่สําคัญ 3 ประการ คือ การตลาดภายนอก (External Marketing) 

Other 
Customers 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Other 
Customers 

 
 
 

Technical 
Core 

Backstage 
(Invisible) 

Interior & 
Exterior 
Facilities 

Service 
People 

Equipment 

Service Operations System 

Front Stage  
(visible) 

The 
Customer 

  Advertising 
 

  Sales Calls 
 

  Market Research 
  Surveys 
 

  Billing/Statements 
 

  Miscellaneous Mail, 
  Phone Calls, Faxes, etc. 
 

  Random Exposures to 
  Facilities/Vehicles 
 

  Chance Encounters 
  with Service Personnel 
 

  Word-of-Mouth 

Other Contact Points 



 227  

การตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดปฏิสัมพันธ (Interactive Marketing) ซึ่ง

แผนการวจิัยตลาดของธุรกิจ Home Smart นี้จะเกี่ยวของกับการตลาดปฏิสัมพันธ 

 

ภาพที่ 2.2 ภาพแสดงความสัมพันธของกจิกรรมดานการตลาด 
 

 

  

 

 

 

 

 

                                                                                   

 

 

ที่มา : Zeithaml and Bitner (2000) 

  

 1. การตลาดปฏิสัมพันธ (Interactive Marketing) ถือไดวาเปนกิจกรรมดานการตลาดที่

สําคัญที่สุดในความรูสึกของลูกคา เนื่องจากเปนการปฏิสัมพันธกนัระหวางพนักงานซ่ึงเปนตัวแทน

ของบริษทัในการใหบริการแกลูกคา กับลูกคาซ่ึงเปนผูรับบริการ ปฏิสัมพันธ (Moment of Truth) ที่

เกิดขึ้นนี้ อาจเปนปฏิสัมพันธโดยตรง คือ ลูกคาเปนผูรับบริการจากพนกังานโดยตรง เชน การ

บริการซอมอุปกรณที่ชํารุดเสียหายภายในบาน หรือ เปนปฏิสัมพันธทางออมในลักษณะของการ

ใหบริการโดยอาศัยเทคโนโลยี เชน การใหบริการแกปญหาใหลูกคาผานทางโทรศัพท เปนตน 

หลังจากที่ลูกคาไดรับบริการแลว ลูกคาจะทําการประเมินคุณภาพของการบริการทุกคร้ังวาบริการ

ที่เขาไดรับเปนไปตามที่ไดสัญญาไวหรือไม ดังนั้น นักการตลาดจึงมกัเรียกการตลาดปฏิสัมพันธวา

เปนการรักษาสัญญา (Keeping promises) 

 ธุรกิจการรับซอมแซมบานครบวงจร เปนธุรกิจบริการที่พนักงานผูใหบริการมีปฏิสัมพันธ

โดยตรงกับลูกคา การทํากิจกรรมดานการตลาดจึงควรที่จะตองเนนเร่ืองการตลาดปฏิสัมพันธเปน

สําคัญ และทาํกิจกรรมดานการตลาดอื่นๆ ใหสอดคลองกัน ทั้งการตลาดภายในและภายนอก 

เพ่ือใหลูกคาไดสัมผัสประสบการณทีท่ําใหเกิดความพึงพอใจ และกลับมาใชบริการซํ้าอีก รวมทั้งมี

การสื่อสารบอกตอแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไปยังกลุมเพ่ือน ซึ่งจะเปนการชวยขยาย
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ฐานลูกคาของธุรกิจไดอยางทางหนึ่ง ดังนั้นเพ่ือใหการบริการลูกคาเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

กระบวนการสือ่สารทางการตลาดจึงเปนปจจัยที่สําคัญอีกประการหนึ่งที่ธุรกิจควรจะให

ความสําคัญดวย  

 ในการวิจัยนี้จงึไดศึกษาถึงแนวคิดการส่ือสารการตลาดบริการ (Communication of the 

Services) เพ่ิมเติมเพ่ือใหเขาใจถึงกระบวนการส่ือสารทางการตลาด รูถึงสวนประสมของการ

ส่ือสารการตลาดบริการ และเขาใจแนวทางที่จะนําการจัดการการสื่อสารการตลาดมาใชในธุรกิจ

บริการอยางมปีระสิทธิภาพตอไป  

 กอนที่จะกลาวถึงแนวคิดการส่ือสารการตลาดบริการ (Communication of the Services) 

ขอกลาวถึง สวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการ (The Services Marketing Mix) กอน 

เนื่องจาก กระบวนการสื่อสารทางการตลาดจะเปนกระบวนการนาํสวนประสมทางการตลาด

สําหรับการบริการสื่อไปถึงผูบริโภคนั่นเอง และเนื่องจากสวนประสมทางการตลาดสาํหรับการ

บริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดแบบด้ังเดิมที่รูจักกนัในช่ือ 4Ps ซึ่งไดรับ

การพัฒนาขึน้มาในชวงทศวรรษ 1960 มีนกัวิชาการทางดานการตลาดหลายทานมองวา เปน

มุมมองที่คอนขางแคบเกินไป และไมเหมาะสมที่จะใชกบัการบริการซึง่มีลักษณะเฉพาะทีแ่ตกตาง

จากสินคาโดยทั่วไป (Payne, 1993 อางใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2549) Zeithaml and Bitner 

(2000) ไดนาํเสนอแนวคิดใหมในเรื่องสวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการโดยเฉพาะ ซึ่ง

สวนประสมทางการตลาดสาํหรับบริการ (7Ps) ประกอบไปดวย 4Ps ในยุคด้ังเดิม ไดแก Product 

Price Place Promotion รวมกับองคประกอบอีก 3 สวน คือ People Process และ Physical 

Evidence ซึ่ง Zeithaml and Bitner (2000) ไดอธิบายถึงลักษณะสําคัญขององคประกอบ 3 สวน

ที่เพ่ิมเขามาดังนี้ 

 People จะหมายถึง บุคคลทุกๆ คนที่มีสวนรวมในกระบวนการใหบริการ ซึ่งรวมถึง

พนักงานของกิจการ ลูกคาที่มาใชบริการ และลูกคาคนอ่ืนที่มาใชบริการดวย และจาก

ลักษณะเฉพาะของบริการทีต่างจากสินคาโดยทัว่ไป คือ “Inseparability” ลักษณะทีแ่บงแยกไมได 

พนักงานของกิจการจึงเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและการใหบริการ พนักงาน

เปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตาง (Differentiation) ใหกับธุรกิจโดยการสรางมูลคาเพ่ิม 

(Value added) ใหกับบริการที่สงมอบใหลูกคา ซึ่งทําใหธุรกิจเกิดความไดเปรียบในการแขงขนั  

 Process คือ ขั้นตอน กระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ รวมทั้งวธิีการทํางานซ่ึง

เกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา เชน การตัดสินใจในเร่ืองนโยบายที่

เกี่ยวกับลูกคา และบุคลากรขององคกร 
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 Physical Evidence หมายถึง ส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับการใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและ

กิจการมีปฏิสัมพันธกนั และองคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซึ่งทําหนาที่ชวยอํานวยความสะดวก

หรือส่ือสารบริการนัน้  
3. แนวคิดการสื่อสารการตลาดบริการ (Communication of the Services) 
 Adrian Payne (1993) กลาวถึง เคร่ืองมือสําคัญของการสื่อสารทางการตลาด

ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การ

สงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสื่อสารแบบปาก

ตอปาก (Word of Mouth Communication) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ทั้งหมด

รวมเรียกวา “สวนประสมของการสื่อสารทางการตลาด” (Communication Mix) ดังนี ้
 การโฆษณา (Advertising) 
 การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล (Impersonal 

Communication) มีบทบาทหลายประการดังตอไปนี้ 

 ทําใหผูบริโภครูจักสินคาและบริการ (Awareness) 

 ชวยทําใหผูบริโภคมองเห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับบริการของ

คูแขงขัน 

 การโฆษณาตองกระทําอยางตอเนื่องสม่ําเสมอเพ่ือความสําเร็จของการตลาดบริการการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับการโฆษณามีหลายเร่ือง เชน การเลือกส่ือโฆษณา การกําหนดเปาหมายของการ

โฆษณา และการกําหนดงบประมาณของการโฆษณา เปนตน 

 กิจกรรมของการโฆษณาตองสอดคลองประสานกับสวนประกอบอ่ืนของการสื่อสารทาง

การตลาด เชน ชวยสนับสนนุการทํางานของพนักงานขาย เสริมสรางภาพลักษณ (Image) ของ

องคกร และชวยเผยแพรขาวสารของการสงเสริมการขาย เปนตน 
 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
 การขายโดยใชพนักงานขายจะเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคา 

ซึ่งมีสวนในการเสริมสรางความสัมพันธที่ดีตอกัน จึงถือวามีความสําคัญและเปนสวนหนึ่งของการ

บริการ 

 กระบวนการขายประกอบดวยขั้นตอนที่สําคัญดังนี้ 

1. การระบุถึงผูทีค่าดวาจะเปนผูมุงหวัง (Target prospect identification) 

2. การวางแผนการเยี่ยมลูกคา (Sales call planning) 

3. การเตรียมการการเสนอขาย (Preparation of presentation) 

4. การขจัดขอโตแยง (Handling objections) 
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5. สรุปการขาย (Closing sales) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การสงเสริมการขายมุงเนนไปยังกลุมเปาหมาย 3 กลุม คือ ลูกคา คนกลาง และพนักงาน

ขาย โดยเคร่ืองมือสงเสริมการขายทีน่าํมาใชกับกลุมเปาหมายตางๆ เชน ลูกคา มีการแจกสินคา

ตัวอยาง การใหบัตรสงเสริมการขาย (Coupons) การเสนอบริการใหเปลา (Free offer) เคร่ืองมือที่

ใชกับคนกลาง เชน การใหสวนลด (Discounts) การใหสวนลดในการโฆษณา (Advertising 

allowance) เคร่ืองมอืที่ใชกับพนักงานขาย เชน การใหเงินพิเศษ (Bonuses) การใหรางวัล 

(Awards) 
การประชาสมัพันธ (Public Relations)  
เปนแผนงานและความพยายามที่จะทําอยางตอเนื่องเพ่ือสรางภาพลักษณ และความ

เขาใจอันดีระหวางองคกรกับสาธารณชน โดยใชวิธกีารและเคร่ืองมือตางๆ เชน แผนพับ โปสเตอร 

การจัดประชุมส่ือมวลชน การจัดสัมมนา การจัดนิทรรศการ 
การสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth Communication) 
การสื่อสารแบบปากตอปาก สําคัญอยางยิง่สําหรับธุรกิจบริการ ซึ่งขอมลูทีไ่ดรับการ

เผยแพรออกไปดวยวธิีการนีส้ามารถเปนไปไดทั้งในแงบวกและในแงลบ การสื่อสารจะเปนไปในแง

บวก เพ่ือลูกคาพึงพอใจในการไดรับบริการก็จะถายทอดความรูสึกในแงบวกใหผูอ่ืนรับรูตอไป ซึ่ง

การสื่อสารนี้จะชวยธุรกิจประหยัดคาใชจายในการทาํโฆษณาไดอยางมากดวย เมื่อนําไปเทียบกับ

วิธีการส่ือสารแบบอ่ืนๆ แตหากการส่ือสารแบบปากตอปากเปนไปในแงลบ เกิดจากการที่ลูกคาไม

พอใจกับการบริการทีไ่ดรับ ลูกคาจะถายทอดความรูสึกทีไ่มพอใจนัน้ไปยังลูกคาคนอ่ืนดวยเชนกนั 

ซึ่งในการวางแผนส่ือสารการตลาดควรเพ่ิมความระมัดระวังถึงผลกระทบในแงลบไวมากๆ ดวย

เชนกัน  
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
ในปจจุบันการตลาดทางตรงเขามามีบทบาทในวิถชีีวิตของผูบริโภคมากขึน้ เนื่องจาก

ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี และโทรคมนาคม เพ่ือตอบสนองวิถีชีวิตที่เปล่ียนแปลงไปของ

ผูบริโภคในยุคใหม และในแงของธุรกิจก็นบัเปนการชวยประหยัดคาใชจายในการโฆษณาลงได

อยางมากดวย 

วิธีการส่ือสารทางการตลาดท่ีจะทําใหธุรกจิรับซอมแซมบานครบวงจร จะสามารถอยูรอด

ไดอยางยั่งยนืนั้น การโฆษณา การประชาสัมพันธ และการส่ือสารแบบปากตอปาก (Word of 

Mouth Communication) มีความสําคัญเปนลําดับแรกๆ ซึ่งการส่ือสารดังกลาวจะเปนการสราง 

Brand recognition และ Brand awareness ใหเกิดการรับรูและจดจําบริการของบริษทัได 
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นอกจากนีก้ารส่ือสารแบบปากตอปากในแงบวกของลูกคาก็จะชวยใหธรุกิจสามารถเติบโตไดอยาง

รวดเร็ว ซึ่งบริษทัจะตองมีกลยุทธทางการตลาดที่ดีสําหรับสวนประสมทางการตลาดสําหรับการ

บริการ (7Ps) เพ่ือสรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคาผูมารับบริการ และใชกลยทุธการส่ือสารทาง

การตลาดดานอ่ืนๆ ประกอบไปดวย เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และมีการกลับมาใชบริการซ้ํา

อีก ตลอดจนสามารถขยายฐานลูกคาไดเพ่ิมขึน้ทาํใหธุรกจิสามารถเติบโตไดอยางยั่งยืนตอไป 

 
ฌ. งานวิจยัที่เก่ียวของ 

การวิจยัที่เกี่ยวกับการแผนการวิจยัตลาดของธุรกิจ Home Smart มีดังนี้ 

1. “จับตาสถานการณอสังหาริมทรัพยโลก... ผลกระทบตอไทย” ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2551 

2. “โฮมเซอรวิส : บริการ..อนาคตไกล” ศูนยวจิัยกสิกรไทย, 2540 

3. “ทัศนคติคนกรุงเทพฯ...การซื้อบานมอืสอง” ศูนยวจิัยกสิกรไทย, 2549 

4. “การศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจ Home Service” งานวิจัยการศึกษาอิสระสําหรับ

นักศึกษา โครงการปริญญาโทสาขาธุรกจิอสังหาริมทรัพย มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

5. “ โอกาสทางการตลาดของธุรกิจโฮมเซอรวิส : ศึกษาเฉพาะในเขตตล่ิงชัน ทวีวฒันา 

บางกอกนอย บางแค บนถนนอรุณอมรินทร ปนเกลา-นครชัยศรี และ วงแหวนปนเกลา-บางแค” 

งานวิจยัการศกึษาอิสระสําหรับนักศึกษา โครงการปริญญาโทสาขาธุรกิจอสังหาริมทรัพย 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

 จากงานวิจยัของศูนยวิจัยกสิกรไทยในหัวขอ “จับตาสถานการณอสังหาริมทรัพยโลก…

ผลกระทบตอไทย”  (2551) มีมุมมองตอตลาดอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัย (Residential 

Property) ที่เนนกลุมลูกคาภายในประเทศไทย วาแมเศรษฐกิจไทยในป 2551 จะกําลังเผชิญกับ

ปญหาเงินเฟอ และผลจากการที่เศรษฐกิจตกตํ่าทัว่โลกเนื่องจากปญหาซับไพรมในสหรัฐอเมริกา 

แตตลาดของบานและที่อยูอาศัยนาที่จะไดรับผลบวกจากมาตรการกระตุนเศรษฐกิจและภาค

อสังหาริมทรัพยของรัฐบาลทีป่ระกาศออกมาในปนี ้เชน มาตรการภาษเีพ่ือกระตุนและฟนฟู

เศรษฐกิจภาคอสังหาริมทรัพย เชน การลดคาธรรมเนียมการโอนและจดทะเบียนจํานอง เหลือรอย

ละ 0.01 ที่จะมีสวนชวยกระตุนตลาดอสังหาริมทรัพยในประเทศ ทําใหมีการโอนกรรมสิทธิ์บาน

มากขึ้น นอกจากนี้ภาคอสังหาริมทรัพยของไทยนาที่จะไดแรงหนุนจากการลงทนุโครงการขนาด

ใหญของภาครัฐ อาท ิการดําเนินการโครงการรถไฟฟา และโครงสรางพ้ืนฐานที่สําคัญอ่ืนๆ ซึ่ง

สอดคลองกับมุมมองของศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย (2551) ทีไ่ดสรุปสถานการณอสังหาริมทรัพย

คร่ึงปแรก และแนวโนม คร่ึงปหลัง 2551 พบวา ตลาดอสังหาริมทรัพยภาคที่อยูอาศัย ประสบกับ
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ภาวะความผันผวนในชวงปนี้ โดยคร่ึงปแรกของป 2551 เร่ิมตนปคอนขางสดใส แตปดรอบคร่ึงป

ดวยปญหาตางๆ ที่เปนปจจัยลบรุมเรา ทั้งปจจัยความไมสงบดานการเมือง การชะลอตัวของ

เศรษฐกิจโลก น้ํามนัแพง เงินเฟอที่สูง ตนทุนวัสดุกอสรางที่พุงสูงขึ้น สงผลใหแนวโนมธุรกิจในคร่ึง

ปหลังนาจะเติบโตอยางชะลอตัว ในชวงไตรมาสแรกของป 2551 ผูประกอบการในธุรกิจพัฒนาที่

อยูอาศัยใหม และผูประกอบการธุรกิจรับสรางบาน ตางรายงานยอดการขายที่ดีขึน้เมื่อเทียบกับ

ชวงเดียวกันของปกอน ผูประกอบการธุรกจิพัฒนาที่อยูอาศัยที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยตาง

ออกมาประกาศจะพัฒนาโครงการสรางที่อยูอาศัยใหมมากขึ้น ขณะที่ธนาคารพาณิชยขนาดใหญ

หลายแหง ประกาศตัวเลขเปาหมายการปลอยสินเช่ือบานสูงกวาที่เคยทําไดในป 2550 ประกอบ

กับมาตรการกระตุนเศรษฐกิจและภาคอสังหาริมทรัพย ที่กระทรวงการคลังประกาศออกมา ใน

เร่ือง การลดหยอนคาธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธิ์ที่อยูอาศัยเหลือเพียงรอยละ 0.01 จากเดิมรอย

ละ 2 ทําใหภาระจายคาธรรมเนียมของผูขายและผูซื้อบาน ซึ่งปกติจะออกคาใชจายฝายละคร่ึง 

ลดลงอยางมีนัยสําคัญ คือ จากบานที่มีราคาซ้ือขาย 1 ลานบาท เดิมเคยเสียคาธรรมเนียมในการ

โอน 20,000 บาท ลดเหลือเพียง 100 บาท นอกจากนี้ ยังมีการลดหยอนคาธรรมเนียมการจด

จํานองการกูยมืสินเช่ือที่อยูอาศัย จากเดิมรอยละ 1 ลดลงเหลือรอยละ 0.01 เชนเดียวกนั ซึ่งทั้ง 2 

มาตรการขางตน ทําใหผูซื้อที่อยูอาศัยทุกๆ มูลคา 1 ลานบาท สามารถประหยัดคาใชจายได

ประมาณ 19,800 – 29,800 บาท เปนผลใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อบานและโอนกรรมสิทธิ์ในปนี้มาก

ขึ้น เนื่องจากมาตรการดังกลาวมีผลบังคับใชเมื่อวันนี้ 28 มีนาคม 2551 จนถึง 28 มีนาคม 2552 

โดยจุดที่มกีารพัฒนาที่อยูอาศัยใหมเปนโครงการหมูบานจัดสรร บานเดี่ยว ทาวนเฮาส ที่ไดรับ

ความสนใจและกระแสการตอบรับจากผูซือ้เปนอยางดี เชน ถนนราชพฤกษ ถนนเกษตร-นวมินทร 

อําเภอติดแมน้ําเจาพระยาในเขตจังหวัดนนทบุรี นอกจากนี้ ทาวนเฮาสในเมืองที่มรีาคาใกลเคียง

หองชุดราคาปานกลางก็ไดรับความสนใจจากผูบริโภคมากเชนเดียวกนั ดังนั้น จากจํานวนที่อยู

อาศัยใหมที่ยงัคงมีแนวโนมเติบโตขึ้นเร่ือยๆ แมจะเติบโตในอัตราที่ลดลงเนื่องจากไดรับผลกระทบ

จากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว แตในภาพรวมระยะยาวความตองการบานของผูบริโภคยังคงมีอยู

อยางตอเนื่อง ซึ่งผูประกอบการธุรกิจรับสรางบานกย็ังคงมีแนวโนมที่จะขยายโครงการกอสราง

บานจัดสรรในพ้ืนที่รอบนอกกรุงเทพฯมากยิ่งขึ้นเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค เปนผล

ใหธุรกิจรับซอมแซมบานครบวงจร มีตลาดและมีโอกาสที่จะเติบโตตอไดในอนาคตเนื่องจากมีฐาน

ลูกคาทีม่ีแนวโนมเพ่ิมขึ้นจากจํานวนที่อยูอาศัยที่จะเพ่ิมขึ้นในอนาคต  

 จากงานวิจยัของศูนยวิจัยกสิกรไทยในหัวขอ “โฮมเซอรวิส: บริการ...อนาคตไกล” (2540) 

มีผลวิจัยสรุปออกมาวาปญหาของการจางชางมาซอมแซมอุปกรณ และเคร่ืองใชภายในบานที่
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มักจะพบไดบอย ไดแก 1. หาชางยาก 2. ชางฝมือไมดี 3. ราคาแพงทําใหงบบานปลาย ซึ่งปญหา

เหลานี้มักจะพบจากผูประกอบการเนื่องจากยังเปนบริษทัขนาดเล็ก นอกจากนี้ จากงานวิจัยของ

ศูนยวิจยักสิกรไทยในหัวขอ “ทัศนคติคนกรุงเทพฯ…การซ้ือบานมือสอง” (2549) ไดผลการวิจยัวา 

การที่ผูที่สนใจเลือกซื้อบานมอืสองคํานึงถึงสภาพตัวบานมาเปนอันดับแรก เนื่องจากสภาพบาน

เปนส่ิงที่กําหนดงบประมาณที่ผูซื้อที่จะตองจายเพ่ิมขึ้นในการซอมแซมตัวบานใหมสีภาพดีและ

พรอมเขาอยูได ทั้งนี้จากการสอบถามถึงงบประมาณที่ต้ังไวเพ่ือใชในการปรับปรุงบาน โดยสวน

ใหญของกลุมตัวอยางมีสัดสวนรอยละ 45.8 ต้ังงบประมาณตํ่ากวา 100,000 บาท โดย

งบประมาณสูงสุดที่ต้ังไวในการซอมแซมบานมือสองนัน้ไมเกิน 400,000 บาท ซึ่งแสดงใหเห็นวา ผู

ที่สนใจที่จะซือ้บานมือสองจะต้ังงบประมาณในการซอมแซมบานกอนเขาอยูอาศัย จึงสามารถเปน

โอกาสใหธุรกจิรับซอมแซมบานครบวงจรสามารถตอบสนองผูบริโภคตรงจุดนี้ไดดวย และจากการ

สํารวจถึงระยะเวลาในการใชงานมาแลวของบานมือสองนั้น พบวา โดยสวนใหญตองการซ้ือบานที่

มีอายุการใชงานประมาณ 3-5 ป คิดเปนรอยละ 32.5 รองลงมา ไดแก ไมเกิน 3 ป รอยละ 30.4 

และประมาณ 6-10 ป รอยละ 17.7 ดังนั้นโดยสภาพบานที่ผานการใชงานมาแลวนั้น ผูบริโภคสวน

ใหญรูสึกวาจะตองไดรับการปรับปรุงไมมากกน็อย กอนที่จะเขาไปอยูอาศัยใหม ต้ังแตการปรับปรุง

เล็กๆ นอยๆ  เชน ทาสีใหม เปล่ียนอุปกรณภายในบานใหม ไปจนถึงการซอมแซมระบบตางๆ หรือ

อุปกรณตางๆ ภายในบาน ตามสภาพของบานที่มีอายุการใชงานมากขึ้น ซึ่งงานเหลานี้ผูอยูอาศัย

ไมสามารถที่จะทําเองได จะตองอาศัยผูเช่ียวชาญเฉพาะดานมาดําเนนิการปรับปรุงซอมแซมให 

 จากงานวิจยัการศึกษาอิสระสําหรับนักศึกษา โครงการปริญญาโทสาขาธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย ในหัวขอเร่ือง “การศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจ Home Service” โดยนายเขต

แดน นายอาชนัน และนายเศรษฐสิริ (2548) พบวา ที่อยูอาศัยที่มีอายมุากกวา 6 ปขึน้ไปเร่ิมมี

แนวโนมที่จะตองทําการซอมแซม โดยอายุที่อยูอาศัยทีม่ีการซอมแซมมากที่สุดอยูที่ 11 – 15 ป 

ประเภทงานท่ีซอมแซมมากที่สุด 3 ลําดับแรก คือ 1. งานที่เกี่ยวกับระบบประปา 2. งานที่เกี่ยวกับ

การทาสี 3. งานที่เกี่ยวกับระบบโทรศัพท สวนปญหาที่ผูเคยใชบริการซอมแซมที่อยูอาศัยเคย

ประสบมากทีสุ่ด คือ 1. ปญหาชางทํางานลาชา 2. ปญหาชางที่ทาํการซอมแซมหายาก 3. ชางที่

เขามาซอมแซมมีราคาแพง ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษทั

ซอมแซมที่อยูอาศัยนัน้ ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด 3 ลําดับแรก คือ 1. ระยะเวลาในการ

ซอมแซมทีแ่นนอน 2. การประเมินคาใชจายกอนซอมแซม และ 3. การรับประกันผลงานหลัง

ซอมแซม ซึ่งเทาที่ผานมาผูใหบริการในธรุกิจนี้ยังไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
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ไดมากเทาที่ควร เนื่องจากมีขอจํากัดตางๆ เชน การจํากัดพ้ืนที่ในการใหบริการเฉพาะเขต 

คาใชจายในการบริการอยูในระดับที่สูง เปนตน  

 นอกจากนีย้ังมีงานวจิัยการศึกษาอิสระสําหรับนักศึกษา โครงการปริญญาโทสาขาธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย ในหัวขอเร่ือง “โอกาสทางการตลาดของธุรกิจโฮมเซอรวิส : ศึกษาเฉพาะในเขต

ตล่ิงชัน ทวีวฒันา บางกอกนอย บางแค บนถนนอรุณอมรินทร ปนเกลา – นครชยัศรี และวงแหวน 

ปนเกลา – บางแค ” โดยนายปยะ เต๊ียจริยพงษ (2547) พบวา สาเหตุที่หาชางมาซอมแซมบาน

เนื่องจาก 1. ซอมแซมเองไมเปน 2. ไมมีเวลาซอม 3. อยากพักผอน/ทํากิจกรรมอ่ืน สวนเหตุผลที่

ตัดสินใจเลือกชางมาซอมแซมบาน เนื่องจาก 1. ชางมีฝมือดี 2. บริการรวดเร็วทันใจ ปญหาที่พบ

มากที่สุด 3 ลําดับแรกเกี่ยวกับระบบตางๆ ภายในบาน คือ 1. ระบบไฟฟา 2. ระบบสุขภัณฑ 3. 

ระบบประปา และปญหาทีพ่บจากชางทัว่ไป คือ 1. หาชางยาก ไมมแีหลงติดตอ 2. คุณภาพของ

งานไมเปนทีน่าพอใจ 3. ความลาชา และพบวาโอกาสทางการตลาดทีจ่ะประสบความสําเร็จใน

การดําเนินธุรกิจ Home Service ในพ้ืนทีซ่ึ่งทําการวิจัยมีสูง เนื่องจาก กลุมตัวอยางมีแนวโนม

ตองการใชบริการ Home Service มากถึงรอยละ 70.5  มีแนวโนมใชบริการปานกลาง รอยละ 

21.75 นอกจากนี้ ยังไดสรุปถึงปญหาของธุรกิจนี้ คือ มีรายจายประจําอยูมาก เชน รายจายประจํา

ของชางที่จะตองมีประสบการณสูง คาน้ํามันในการเดินทางในพ้ืนที่ชานเมืองหางไกล มูลคางาน

ตอคร้ังนอยไมคุมกับคาใชจาย รวมถึงการประเมินราคาการกอสรางหรือซอมแซมทีอ่าจผิดพลาด 

และสรางปญหาใหกับบริษทัไดในภายหลังจากการรับงาน ซึ่งปญหาดังกลาวสงผลตอผลกําไรและ

จุดคุมทุนของบริษทั 

 ซึ่งจากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของตางๆ ที่กลาวมาขางตน จะเหน็ไดวา ธุรกิจประเภท 

Home Service  ในประเทศไทยนัน้ ยังไมคอยเปนที่รูจักของผูบริโภคมากนกั สังเกตไดวา เมื่อ

ผูบริโภคมีปญหาในเร่ืองการซอมแซมบาน ก็ยังมีปญหาในเร่ืองของการหาชางยาก ไมมีแหลง

ติดตอ ทั้งๆ ที่ความตองการการบริการดานนี้มีอยูสูงจากจํานวนที่อยูอาศัยเดิมที่มอีายกุารใชงาน

มากกวา 3 ปขึน้ไป สภาพบานที่อยูอาศัยมานานก็จะเริ่มมีปญหาตองซอมแซมและปรับปรุง

อุปกรณ รวมทั้งระบบสาธารณูปโภคตางๆ ภายในบาน และจากจํานวนที่อยูอาศัยใหมทีม่ีแนวโนม

เพ่ิมมากขึ้นในอนาคต ทําใหตลาดของธุรกจินี้ยังสามารถเติบโตตอไปไดตามความตองการการ

บริการของผูบริโภค  นอกจากนี้ ความตองการซื้อบานมอืสองของผูบริโภค ซึ่งจําเปนตองมีการ

ปรับปรุงซอมแซมบานกอนเขาไปอยูอาศัย และผูบริโภคโดยสวนมากนัน้ไมสามารถดําเนินการ

ซอมแซมเองได จึงตองการชางที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะเปนผูดําเนนิการให โดยปจจัยตางๆ ทีจ่ะ

ทําใหธุรกิจนี้ประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองสนองตอความตองการของผูบริโภค เชน คุณภาพ
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ของงาน การบริการที่สะดวกรวดเร็ว มีคาใชจายที่สมเหตุสมผล และมกีารรับประกันผลงานหลัง

ซอมแซม  
 จากการทบทวน ทฤษฏีและงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของที่ผานมา ทําใหทราบถึงปจจัยตางๆ 

ที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจใชบริการซอมแซมบานครบวงจร ปญหาตางๆ ที่

พบในการซอมแซมบาน ซึ่งจะไดนํามาสรางกรอบแนวคิดในการทาํวจิยัตลาด และออกแบบ

แบบสอบถามสําหรับกลุมตัวอยาง และสรุปผลวิจัยตอไป 

ญ. ประชากรที่ใชในการศึกษา 
จํานวนบานที่เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาสและอาคารพาณิชย ในเขต

กรุงเทพมหานคร ปทุมธานี และนนทบุรี ต้ังแตป พ.ศ. 2539 ถึง พ.ศ. 2550 รวม 473,962 หลัง ดัง

ตารางที่ 5.1  

ตารางที่ 5.1 จํานวนที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ต้ังแตป พ.ศ.2539 ถึง 2550 

 
 

ป 
จํานวนที่อยูอาศัยที่เพ่ิมขึน้ (ไมรวมอาคารชุด):หลัง 

กรุงเทพมหานคร ปทุมธาน ี นนทบุรี รวม 

2539 42,089 16,641 17,751 76,481 

2540 43,606 10,750 10,489 64,845 

2541 15,249 4,018 5,025 24,292 

2542 8,942 2,203 1,877 13,022 

2543 12,045 2,778 3,322 18,145 

2544 14,682 5,126 2,901 22,709 

2545 18,077 5,386 2,313 25,776 

2546 24,355 6,493 9,393 40,241 

2547 34,823 11,080 6,212 52,115 

2548 27,957 9,358 13,582 50,897 

2549 28,310 5,059 12,614 45,983 

2550 24,167 4,797 10,492 39,456 

รวม 294,302 83,689 95,971 473,962 

ท่ีมา : ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ป 2551 
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ฎ. การเลือกกลุมตัวอยาง 
ในการเลือกกลุมตัวอยางในการทาํวิจยัคร้ังนี้ ทางกลุมไดกําหนดกลุมจํานวนประชากร คือ 

โดยกลุมจาํนวนประชากรในที่นี้คือ จํานวนบานที่เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาสและอาคาร

พาณิชย ไมรวมอาคารชุดในเขตกรุงเทพมหานคร ปทุมธานี และนนทบุรี ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 

473,962 หลัง ดังนั้นจึงสามารถกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางได โดยการใชสูตรกาํหนดคา

ตัวอยางจากสัดสวนประชากร (Yamane, 1967) ดังนี ้

n =          N 

                 1+N (e) 2 

 โดยที ่ n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  N = จํานวนประชากร  

e = ความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหในการประมาณคา 
 

ในการวิจัยนี้ กําหนดใหมีระดับความเชื่อมั่นที่ 95 เปอรเซ็นต และเนื่องจากไมทราบคา

สัดสวนของกลุมตัวอยางทีค่าดหวัง (p) จึงไดกําหนดใหมีคาเทากับ 0.5 เพ่ือใหขนาดของกลุม

ตัวอยางมีคามากที่สุดที่เปนไปได และกาํหนดใหคาความคลาดเคล่ือนทีย่อมให (e) เทากับ 5 

เปอรเซ็นต การคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางอยางนอยที่ตองทําการสํารวจโดยอาศัยขอมูลจาก

ตารางการคํานวณกลุมตัวอยางจากสัดสวนประชากร (Yamane, 1967) สามารถทาํการคํานวณได

ดังนี้   

n =          473,962 

                      1+473,962x(0.05) 2 

n             =                 400   ตัวอยาง 
                        

จากสูตรการคํานวณดังกลาวขางตนทาํใหสามารถคํานวณหาจํานวนตัวอยางในการเก็บ

แบบสอบถามไดทั้งหมด 400 ตัวอยาง ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต การสุมตัวอยางจะใช

วิธีการเลือกตัวอยางตามสะดวก (Simple Convenience Sampling) ซึ่งจะใชวิธีการสุมตัวอยาง

โดยสงแบบสอบถามเปน 2 ลักษณะ คือ 

1. เปนแบบ Self – Administered Questionnaire คือ กลุมผูวิจัยเปนผูสงแบบสอบถาม

ดวยตัวเอง ไปยังผูตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูในหมูบานจัดสรรในกลุมพ้ืนที่เปาหมายคือจังหวดั 

กรุงเทพมหานคร นนทบุรี และ ปทุมธานี โดยแบงสัดสวนเปน กรุงเทพมหานคร 200 ชุด นนทบุรี 
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50 ชุด และ ปทุมธานี 50 ชุด เพ่ือใหไดขอมูลที่ตรงกับวตัถุประสงคในการทาํวิจยัคร้ังนี้ โดยจะสง

แบบสอบถามทั้งส้ิน 200 ชุด 

2. เปนการสงแบบสอบถามแบบสุมไปยังกลุมตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามออนไลน และ

แจกแบบสอบถามตามออฟฟศ และยานชุมชนตางๆ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดย

จะสงแบบสอบถามทั้งส้ิน 300 ชุด 

ทั้งนี้ทางกลุมจะทาํการแจกแบบสอบถามจํานวน 500 ชุด เกินจากที่กาํหนดไว 100 ชุด 

เพ่ือสํารองไวในสวนทีแ่บบสอบถามบางสวนที่สงไปไมสามารถนํามาใชวิเคราะหได ซึ่งอาจจะเกิด

จากการที่ผูตอบแบบสอบถามตอบคําถามไมครบถวน ผูตอบแบบสอบถามไมใชกลุมเปาหมายใน

การทาํวิจยัในคร้ังนี้  

ฎ. ตัวแปรที่ใชวัดคา 
1. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับงานชางภายในบาน 

• ประเภทของที่อยูอาศัย 

• สมาชิกที่เปนสวนสําคัญในการตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองงานชางภายในที่อยู

อาศัย 

• ความรูเร่ืองงานชางภายในที่อยูอาศัย ทําการวัดเปน rating scale จาก

มาก(5)ไปนอย (1) 

• ความจําเปนในการเรียกใชบริการชาง 

• วันที่สะดวกในการเรียกใหชางเขามาบริการ 

• เวลาที่สะดวกในการเรียกชางเขามาบริการ 

2. ขอมูลในการซอมแซมบานพักอาศัย ไดแก 

• การแกไขปญหาที่เกี่ยวกับการซอมแซมภายในที่อยูอาศัย 

• วิธีการติดตอชางเพ่ือทําการซอมแซมที่อยูอาศัย 

• ปญหาตางๆที่เกิดขึ้นภายในที่อยูอาศัย 

• คาใชจายในการซอมแซมที่อยูอาศัย 

• ความพึงพอใจในการเรียกชางมาซอมแซมที่อยูอาศัยทําการวัดเปน 

rating scale จากมาก(5)ไปนอย (1) 

3. ขอมูลในการตอเติม หรือ ตกแตงที่อยูอาศัย ไดแก 

• การแกไขปญหาเกี่ยวกับการตอเติม หรือ ตกแตง 
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• วิธีการติดตอชางเพ่ือทําการตอเติม หรือ ตกแตงที่อยูอาศัย 

• ความถี่ในการตอเติม หรือ ตกแตงที่อยูอาศัย 

• การตอเติม หรือ ตกแตงตางๆ ในที่อยูอาศัย ในชวง 1 ปที่ผานมา 

• คาใชจายในการตอเติม หรือ ตกแตงที่อยูอาศัย 

• ความพึงพอใจในการเรียกชางมาตอเติม และ ตกแตงที่อยูอาศัยทําการ

วัดเปน rating scale จากมาก(5)ไปนอย (1) 

 

4. ขอมูลในการตรวจสอบสภาพของที่อยูอาศัย 

• ความสนใจในการตรวจสอบสภาพของที่อยูอาศัยทําการวัดเปน rating 

scale จากมาก(3)ไปนอย (1)  

• การใชบริการตรวจสอบสภาพที่อยูอาศัย 

• สาเหตุในการตรวจสอบที่อยูอาศัย 

• ความถี่ในการตรวจสอบที่อยูอาศัย 

5. ขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจ การใหบริการซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบที่อยูอาศัย 

โดยทาํการวัดเปน rating scale จากมาก (5) ไปนอย (1) ไดแก 

• ปญหาของชางที่เคยเรียกมาใชบริการ 

• ปจจัยที่จะเลือกใชบริการ 

• รายการสงเสริมการขายทีน่าสนใจ 

• ความสนใจในการใชบริการธุรกิจ Home Smart 

6. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

• เพศ 

• อายุ 

• อาชีพ 

• ระดับการศึกษาสูงสุด 

• รายไดของครอบครัวตอเดือน 

• สถานภาพการสมรส 

• จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
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ฐ. เครื่องมือในการทําวิจัย 
แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ในการวิจัยตลาดคร้ังนี้ ทางกลุมไดเลือกการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน

เคร่ืองมือในการวิจัยเพ่ือหาขอมูลเกี่ยวกับความตองการของผูบริโภค และความคิดเห็นของกลุม

ตัวอยางในเชิงภาพรวม เพ่ือนํามาเปนตัวแทนของประชากร ทั้งนี้ กอนที่ผูวิจยัจะสงแบบสอบถาม

ฉบับสมบูรณใหกับกลุมตัวอยาง ทางกลุมไดมีการทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test) กับกลุม

ตัวอยาง 30 คน เพ่ือตรวจสอบความเขาใจของผูตอบแบบสอบถามในสวนของคําถาม เชน จํานวน

คําถามที่ซ้าํซอนหรือเปนประเด็นเดียวกัน คําถามขาดความชัดเจน และไดนาํขอเสนอแนะจาก

กลุมตัวอยางมาปรับปรุงแกไขจนไดแบบสอบถามฉบับสมบูรณเพ่ือใชในการวิจัยตอไป  

โดยในตัวแบบสอบถาม ไดแบงคําถามออกเปน 5 สวน ดังภาคผนวก ก ดังนี้  

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับงานชางภายในบาน รูปแบบคําถามมีลักษณะ

เปนคําถามปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งส้ิน 8 ขอ 

สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ขอมูลในการซอมแซมบานพักอาศัย รูปแบบคําถามมีลักษณะเปน

คําถามปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งส้ิน 7 ขอ 

สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ขอมูลในการตอเติม หรือ ตกแตงบานพักอาศัย รูปแบบคําถามมี

ลักษณะเปนคําถามปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งส้ิน 6 ขอ 

สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจการใหบริการซอมแซม ตอเติม และ ตรวจสอบ

บานพักอาศัย อยางครบวงจร รูปแบบคําถามมีลักษณะเปนคําถามปลายเปดและปลายปด 

จํานวนทั้งส้ิน 3 ขอ 

สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม รูปแบบคําถามมีลักษณะ

เปนคําถามปลายเปดและปลายปด จํานวนทั้งส้ิน 7 ขอ 

ฑ. สถิติที่ใชในงานวิจัย 
 สถิติที่ใชในการวิจัยนี้เปนคาสถิติที่ใชในการบรรยายคุณลักษณะในเบือ้งตนของ

กลุมตัวอยางที่เก็บขอมูลมาได เชน ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย 

(Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนตน และนอกจากนีย้ังใชการ

วิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of Variance หรือ ANOVA) ในการวิเคราะหหาความ

แตกตางของคาเฉล่ียของความสนใจใชบริการธุรกิจ Home Smartระหวางกลุม

ประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ รายได อาชีพ เปนตน 
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ฒ.ระยะเวลาที่ใชในการดําเนินการวิจัย 
 ระยะเวลาในการเก็บขอมูลและดําเนินการวิจัยใชเวลาทั้งส้ิน 4 เดือน ต้ังแตเดือน

พฤศจิกายน 2551 ถึง เดือนกุมภาพันธ 2552 
ตารางท่ี 5.2 ระยะเวลาท่ีใชในการดําเนินการวิจัย 

กิจกรรม พ.ย. 2551 ธ.ค. 2551 ม.ค. 2552 ก.พ. 2552

สรางแบบสอบถามและทดสอบแบบสอบถาม

ดําเนินการเก็บขอมูล

วิเคราะหขอมูล และ สรุปผลการวิจัย
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ภาคผนวก ค 
ตัวอยาง แบบสอบถามสําหรับการวิจัยตลาด 

แบบสอบถามฉบับนี้ จัดทําขึน้เพือ่ประโยชนทางดานการศกึษา โดยนักศกึษา
โครงการปรญิญาโทสําหรับผูบริหาร คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลยั 
ธรรมศาสตร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการศกึษาถึงพฤติกรรมผูบรโิภคและปจจยัที่มีอิทธพิล
ตอการเลือกใชบริการงานตอเติม และซอมแซมบานครบวงจรในเขตกรุงเทพฯ ปทุมธานี 
และนนทบุร ี

คณะผูจัดทําใครขอความรวมมือจากทานไดโปรดกรุณาตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความ

คิดเห็นอยางแทจริง และขอรับรองวาขอมลูของทานจะถกูเก็บไวเปนความลับ ทั้งนี้ขอมูลที่ไดรับจะ

ถูกนาํไปใชในลักษณะของภาพรวมเทานัน้  ขอขอบพระคุณทุกทานอยางสูงที่ใหความรวมมือใน

การตอบแบบสอบถามอยางสมบูรณ 

แบบสอบถามเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการงานตอเติม และซอมแซมบานครบวงจร 

 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับงานชางภายในบาน 
1.ประเภทบานพักอาศัยในปจจุบัน 

               บานเด่ียว          ทาวนเฮาส           อาคารพาณิชย         คอนโดมิเนียม           อื่นๆโปรดระบุ............ 

2. ที่พักอาศัยตามขอที่ 1 อยูในโครงการหมูบานจัดสรร หรือไม 

               ใช              ไมใช 

3. สถานะในการครอบครองที่อยูอาศัยตามขอที่ 1 (เลือกไดเพียงคําตอบเดียว) 

              เปนของตัวทานเอง            เปนของบิดามารดา            เปนของภรรยา/สามี           เปนของญาติพี่นอง                            

อื่นๆโปรดระบุ....... 

4. สมาชิกทานใดในครอบครัว ที่เปนสวนสําคัญในการตัดสินใจ เก่ียวกับเร่ืองงานชางภายในบาน 

           ตัวทานเอง           บิดามารดา           สามี/ภรรยา            ญาติพี่นอง            อื่นๆโปรดระบุ............. 

5. ทานมีความรู เร่ืองงานชางภายในบาน มากนอยเพียงใด 

      

มากที่สุด 5 มาก 4 ปานกลาง 3 นอย 2 ไมมีความรูเลย 1 

     

  

6. ถาทานจําเปนตองตามชาง สาเหตุใด ทานจึงตองเรียกใชบริการชาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

             ไมสามารถทําไดเอง เนื่องจากไมมีความรูในดานชาง             สามารถทําไดเอง แตไมมีอุปกรณงานชาง 

             สามารถทําไดเอง แต ไมอยากทํา                                          สามารถทําไดเอง แตไมมีเวลาในการทํา 

              อื่นๆโปรดระบุ..................... 
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7. วันที่ทานสะดวกที่สุดในการเรียกใหชางเขามาใหบริการ (เลือกไดเพียงคําตอบเดียว) 

             วันธรรมดา            วันหยุด          วันหยุดนักขัตฤกษ             อื่นๆโปรดระบุ..................... 

8. เวลาท่ีทานสะดวกที่สุดในการเรียกใหชางเขามาใหบริการ 

             เชา               กลางวัน            เย็น             กลางคืน              อื่นๆโปรดระบุ..................... 
 
สวนที่ 2 ขอมูลในการซอมแซมบานพักอาศัย 
1.โดยทั่วไปถาเกิดปญหาเก่ียวกับงานชางในบานเชน ทอประปาแตก ไฟเสีย ไฟดับ เกิดขึ้นภายในบาน ปกติทาน

ทําอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

            ซอมเอง            เรียกชางทั่วไปหรือคนรูจัก          เรียกชางเฉพาะดาน          เรียกบริษัทรับซอมแซมบาน 

2.เม่ือทานตองการหาชางเพื่อแกปญหาภายในบาน ทานมีวิธีการติดตออยางไร (เลือกไดเพียงคําตอบเดียว) 

             ติดตอชางที่รูจัก          ถามคนท่ีรูจัก           หาทางอินเตอรเนท           หาจากสมุดโทรศัพทหนาเหลือง 

            โทรสอบถาม Bug 1113             อื่นๆโปรดระบุ …………………….. 

3. เฉล่ียแลวทานมีงานชางหรืองานซอมแซมภายในบานปละ....................คร้ัง 

4.   ปญหาภายในบานตอไปนี้ ที่เกิดขึ้นในบานของทาน ในชวง 1 ปที่ผานมา มีจํานวนบอยเทาใด (โปรดตอบ

โดยประมาณเปนจํานวนคร้ัง ถาไมเกิดเลยใหใส 0 คร้ัง) 

 4.1) ระบบไฟฟาและส่ือสาร เชน ไฟฟา โทรศัพท โทรทัศน จํานวน………………………คร้ัง 

 4.2) ระบบประปาและสุขาภิบาล    จํานวน………………………คร้ัง 

 4.3) ระบบปรับอากาศและระบายอากาศ   จํานวน………………………คร้ัง 

 4.4) ตัวบานและสวนประกอบ    จํานวน………………………คร้ัง 

 4.5) อื่นๆโปรดระบุ……………………………………………………………………………………… 
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5. เม่ือเกิดปญหาตางๆท่ีเกิดขึ้นในขอ 4 แลวทานแกปญหาอยางไร โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางเพียงชอง

เดียว สําหรับแตละปญหา 

 

ปญหาที่เกิดขึน้ภายใน
บาน 

ซอมเอง 
ตามชางที่

รูจัก 

หาชางมา
ซอมจาก 
คนรูจัก 

หาชางมาซอม
จากส่ือตางๆ 

เชน 
หนังสือพิมพ 
หรือ  อินเตอร

เนท 

ยังมีปญหา
อยู ไมได
แกไข 

1. ระบบไฟฟาและส่ือสาร 

เชน ไฟฟา โทรศัพท 

โทรทัศน      

2. ระบบประปาและ

สุขาภิบาล      

3. ระบบปรับอากาศและ

ระบายอากาศ      

4. ตัวบานและสวนประกอบ 
     

5. อื่นๆโปรดระบุ 

……………………………      

 

6. คาใชจายโดยประมาณในการซอมแซมบานของปที่ผานมา ..........................................บาท 

7. ความพึงพอใจของทานที่มีตอชางที่เรียกมาซอมแซมบาน 

               ดีมาก             ดี            พอใช           แย            แยมาก 
 

สวนที่ 3 ขอมูลในการตอเติม หรือ ตกแตงบานพักอาศัย 
1.โดยทั่วไปถาเกิดตองการตอเติม หรือ ตกแตงบานเชน เพิ่มโคมไฟ เพิ่มปล๊ักไฟฟา เปล่ียนประตู หนาตาง ทาสี

บานใหม ปกติทานดําเนินการอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

             ตอเติมเอง          เรียกชางทั่วไปหรือคนรูจัก          เรียกชางเฉพาะดาน          เรียกบริษัทรับตอเติมบาน 

2. เม่ือทานตองการหาชางเพื่อตอเติม หรือ ตกแตงบาน ทานมีวิธีการติดตออยางไร (เลือกไดเพียงคําตอบเดียว) 

            ติดตอชางที่รูจัก           ถามคนท่ีรูจัก             หาทางอินเตอรเนท          หาจากสมุดโทรศัพทหนาเหลือง 

            โทรสอบถาม Bug 1113            อื่นๆโปรดระบุ…………………. 

3. ความถ่ีในการตอเติม หรือ ตกแตงบานของทาน 

             นอยกวาปละคร้ัง                      ปละคร้ัง       

              มากกวาปละคร้ัง  (โปรดระบุจํานวนคร้ังโดยประมาณ )……………… คร้ัง            
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4. การตอเติมภายในบานขอใดบาง ที่เกิดขึ้นในบานทาน ในชวง 1 ปที่ผานมา โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงใน

ชองวางเพียงชองเดียว สําหรับแตละการตอเติม 

การตอเติมที่เกิดขึ้น
ภายในบาน 

ไมมีการ
ตอเติม 
หรือ 

ตกแตง
บาน 

มีการตอเติม หรือ ตกแตงบาน 

ดวยตนเอง 
ดวย
ชางที่
รูจัก 

ดวยชางที่หา 
จากคนรูจัก 

ดวยชางที่หาจากส่ือ
ตางๆ  

เชน หนังสือพิมพ 
หรือ อินเตอรเนท 

1. ระบบไฟฟาและ

ส่ือสาร เชน ไฟฟา 

โทรศัพท โทรทัศน           

2. ระบบประปาและ

สุขาภิบาล           

3. ระบบปรับอากาศ

และระบายอากาศ           

4. ตัวบานและ

สวนประกอบ           

5. อื่นๆโปรดระบุ 

……………………           

 

5. คาใชจายโดยประมาณในการตอเติมบานของทานในรอบปที่ผานมา   .......................................... บาท 

6. ความพึงพอใจของทานที่มีตอชางที่เรียกมาตอเติมบาน 

        ดีมาก             ดี            พอใช          แย           แยมาก 

 
สวนที่ 4 ขอมูลในการตรวจสอบสภาพของบานพักอาศัย 
1. ทานมีความสนใจในการตรวจสอบสภาพของบานหรือไม เชน ระบบไฟฟาภายในบาน ระบบประปาภายใน

บานเปนตน เพื่อความปลอดภัยในการพักอาศัย 

                        สนใจ             เฉยๆ           ไมสนใจ 

2. ทานเคยตรวจสอบสภาพของบานตนเอง หรือไม อะไรบาง 

        เคย  โปรดระบุ .................................................................................................................. 

        ไมเคย (ขามไปตอบสวนที่ 5) 

3. ถาทานเคยตรวจสอบสภาพของบาน ทานตรวจสอบโดยใคร 

       ตนเอง             ชาง               อื่นๆโปรดระบุ.................................. 
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4. เพราะเหตุใดทานถึงทําการตรวจสอบบาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

      บานมีอายุมานานมากแลว                    เพื่อเพิ่มความม่ันใจในการพักอาศัย 

      บานมักมีปญหาอยูบอยคร้ัง                   อยากรูสภาพบานของตน         

       อื่นๆโปรดระบุ................................ 

5. คาใชจายโดยประมาณตอคร้ังที่ใชในการตรวจสอบสภาพบาน.........................................บาท 

6. ความถ่ีที่ทานเรียกชางมาตรวจสอบสภาพบาน  

                   มากกวา 1 คร้ังตอป           1ปคร้ัง            2-3 ปคร้ัง           4-5ปคร้ัง           อื่นโปรดระบุ………… 

           
สวนที่ 5 ขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจการใหบริการซอมแซม ตอเติม และ ตรวจสอบบานพักอาศัย อยางครบ
วงจร 
1. ทานมีความคิดเห็นในเร่ืองปญหาของชางที่เรียกมาใหบริการอยางไร โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในชองวาง

เพียงชองเดียว สําหรับแตละขอ   

ปญหา 
เห็นดวยอยางย่ิง 

5 
เห็นดวย 

4 
เฉยๆ 

3 
ไมเห็นดวย 

2 

  ไมเห็นดวย 
     อยางย่ิง 

1 

1. ไมรูจะเรียกใชบริการ

ชางจากที่ไหน           

2. คุณภาพงานและการ

บริการไมเปนที่นาพอใจ           

3. ราคาไมสมเหตุสมผล           

4. การรับประกันผลงาน

ไมเหมาะสม           

5.ชางที่เขามาใหบริการดู

ไมนาไววางใจ            
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2. ปจจัยตอไปนี้มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทที่ใหบริการ ซอมแซม ตอเติม ตรวจสอบ บานพัก อาศัย ของ

ทานมากนอยเพียงใด โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางเพียงชองเดียว สําหรับแตละขอ   

ปจจัย 
สําคัญมาก 

ที่สุด  
5 

สําคัญ
มาก 

4 

สําคัญ
ปานกลาง 

3 

สําคัญ 
นอย 

2 

สําคัญนอย
ที่สุด 

1 

1. การประเมินราคา

คาใชจายใหกอนลงมือทํา           

2. การรับประกันผลงาน

หลังงานเสร็จ           

3. ความนาเช่ือถือของ

บริษัท           

4. ความสะดวกในการ

ติดตอกับผูใหบริการ           

5. อัตราคาบริการ           

6.มีการใหบริการครบ

วงจร           

7. คุณภาพของงาน           

8. ความปลอดภัยของ

ทานและทรัพยสิน           

9. การตรงเวลาของการ

นัดหมายการใหบริการ           

10. การบริการและ

บุคลิกภาพของพนักงาน           

  

3. ทานรูจักบริษัทที่ทําธุรกิจประเภทรับ ซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบบานพักอาศัยแบบครบวงจรหรือไม 

             รูจัก โปรดระบุชื่อ ........................................................................ 

                            ไมรูจัก (ขามไปทําขอ 6) 

4. ทานเคยใชบริการจากบริษัทที่ทานระบุในขอ 4 หรือไม 

             ใช                             ไมใช 

5. ในการเรียกใชบริการ ถามีการเรียกเก็บคาใชจายในสวนของการเขามาตรวจสอบสถานท่ีหนางาน ในเบื้องตน

กอน ทานคิดวาควรเปนราคาเทาใด.......................บาท 
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6.ในการเปดใหบริการ ธุรกิจ Home Care ในชวงแรก ถามีการจัดการสงเสริมการขาย ทานมีความคิดเห็นวาการ

สงเสริมการขายตอไปนี้ นาสนใจมากนอยเพียงใด 

การสงเสริมการขาย 
 

มากที่สุด  
5 

 
มาก 

4 

 
ปานกลาง 

3 

 
นอย 

2 

 
นอยที่สุด 

1 

6.1 ลดราคาการใหบริการทุก

ประเภท 15%           

6.2 ไมคิดคาใชจายในการเขามา

ตรวจสอบสถานที่หนางาน           

6.3. มีส่ิงของที่ระลึกเก่ียวกับ

อุปกรณงานชางภายในบานมูลคา  

300 บาทมอบให           

6.4 อื่นๆโปรดระบุ

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

 

7. ถามีธุรกิจประเภทรับ ซอมแซม ตอเติม และ ตรวจสอบบานพักอาศัยครบวงจร ทานจะมีความสนใจในการใช

บริการระดับใด เพราะเหตุใด (โปรดเลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

              สนใจมาก เพราะ............................................................... 

              สนใจ เพราะ............................................................... 

                              เฉยๆ เพราะ ............................................................. 

                             ไมสนใจ เพราะ .......................................................... 
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สวนที่ 6 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
1.เพศ 

 1) ชาย  2) หญิง 

2.อายุ 

 1) 20 – 29 ป  2) 30-39 ป   3) 40 – 49 ป 

 4) 50 – 59 ป  5) 60 – 69 ป   6) 70 ปขึ้นไป 

3.อาชีพ 

 1) ขาราชการ  2) พนักงานบริษัทเอกชน 

 3) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4) เจาของกิจการ 

 5) อื่นๆ (โปรดระบุ) .......................................... 

4.ระดับการศึกษาสูงสุด  

 1) ตํ่ากวาปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี   

 3) ปริญญาโท  4) สูงกวาปริญญาโท  

 5.รายไดของครอบครัวตอเดือน 

 1) ไมเกิน 30,000 บาท  2) 30,001 – 60,000 บาท 

 3) 60,001 – 90,000 บาท  4) 90,001 – 120,000 บาท 

 5) 120,001 – 150,000 บาท  6) สูงกวา 150,000 บาท 

6.สถานภาพการสมรส 

 1) โสด   2) สมรส       3) หยา/หมาย   

 

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัวของทาน  _________  คน 
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ภาคผนวก ง 



แบบฟอรมรายละเอียดของลูกคาท่ีแจงขอใชบริการ เลขที่อางอิง HC-1/....................ู

วันที่รับแจง...............................

เวลาที่รับแจง............................

1 ชื่อลูกคา .............................................................................................................................................................

2 นามสกุลลูกคา ....................................................................................................................................................

3 ที่อยู....................................................................................................................................................................

HC‐1

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

4 หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 1...............................................................................................................................

หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 2...............................................................................................................................

5 เปนลูกคา ใหม เกา

6 ตองการใชบริการ

ซอมแซม

ตอเติม

ตรวจสอบ

7 ทําการใหคําแนะนําเบื้องตนแลว ใช ไมใช  โดยวิศวกรชื่อ............................................................

8 รายละเอียดงาน....................................................................................................................................................

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

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

9 วันเวลาที่สะดวกใหเขามาบริการ.............................................................................................................................

10 พนักงานที่รับแจง..................................................................................................................................................

11 แผนกปฏิบัติการรับทราบเมื่อวันที่................................................. เวลา.....................................................................

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

แผนกปฏิบัติการแผนกปฏบตการ



แบบฟอรมขออนุมัติในการปฏิบัติงาน เลขที่อางอิง HC-2/....................

HC 2 อางอิงจาก HC-1/......................

วันที่

1 ช่ือวิศวกร..............................................................................................................................................................

2 ช่ือลูกคา .............................................................................................................................................................

3 นามสกุลลูกคา ....................................................................................................................................................

4 ที่อยู....................................................................................................................................................................

HC‐2

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

5 หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 1...............................................................................................................................

6 หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 2...............................................................................................................................

7 ตองการใชบริการ

ซอมแซม

ตอเติม

สตรวจสอบ

8 รายละเอียด.........................................................................................................................................................

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

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

9 ไดทําการตรวจสอบหนางานเรียบรอย ใช ไมใช

10 จํานวนชางที่ตองการใชในการปฏิบัติงาน งานระบบ ..................... คน

งานสถาปตยกรรมและโครงสราง  คนงานสถาปตยกรรมและโครงสราง ..................... คน

11 พาหนะที่ตองใชในการปฏิบัติงาน รถกระบะ รถมอเตอรไซด

12 อุปกรณที่ตองใชในการปฏิบัติงาน

เกรียงกอ ........... อัน เสี่ยม ........... อัน

เกรียงฉาบ ........... อัน บุงกี้ ........... อัน

สามเหลี่ยมโบกปูน ........... อัน กบไสไมไฟฟา ........... อัน

เกรียงโปว ........... อัน คอนปอนด ........... อันเกรยงโปว ........... อน คอนปอนด ........... อน

เลื่อย ........... อัน แทนตัดกระเบื้อง ........... อัน

ถังปูน ........... อัน ลูกกลิ้ง ........... อัน

กระบะผสมปูน ........... อัน แปรงทาสี ........... อัน

จอบ ........... อัน อื่น ๆ ..................... ........... อัน

13 วัสดุที่ตองใชในการปฏิบัติงาน

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

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

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

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

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

วิศวกร

อนุมัติ ไมอนุมัติเนื่องจาก ............................................................................................

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

       ผูจัดการแผนกปฏิบัติการ

วันที่......................................... วันที่.........................................

เวลา......................................... เวลา.........................................

พนักงานจัดซ้ือ



แบบฟอรมตรวจรับวัสดุอุปกรณ เลขที่อางอิง HC-3/....................ุ ุ

อางอิงจาก HC-2/......................

วันที่........................................

1 อุปกรณที่ขอเบิก

เกรียงกอ ........... อัน เสี่ยม ........... อัน

เกรียงฉาบ ........... อัน บุงกี้ ........... อัน

สามเหล่ียมโบกปน  อัน กบไสไมไฟฟา  อัน

HC‐3

สามเหลยมโบกปูน ........... อน กบไสไมไฟฟา ........... อน

เกรียงโปว ........... อัน คอนปอนด ........... อัน

เลื่อย ........... อัน แทนตัดกระเบื้อง ........... อัน

ถังปูน ........... อัน ลูกกล้ิง ........... อัน

กระบะผสมปูน ........... อัน แปรงทาสี ........... อัน

จอบ ........... อัน อื่น ๆ ..................... ........... อัน

่2 วัสดุที่ตองใชในการปฏิบัติงาน

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

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

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

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

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

วันที่......................................... วันที่.........................................

เวลา......................................... เวลา.........................................

พนักงานจัดซื้อ วิศวกร



แบบฟอรมแจงรายละเอียดคาใชจายในการใหบริการ เลขที่อางอิง HC-4/....................

HC 4 ซอมแซมและตอเติม อางอิงจาก HC-1/......................

1 ช่ือลูกคา .............................................................................................................................................................

2 นามสกุลลูกคา ....................................................................................................................................................

3 ที่อยู....................................................................................................................................................................

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

ี่ ไ

HC‐4

4 หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 1...............................................................................................................................

หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 2...............................................................................................................................

5 ตองการใชบริการ ซอมแซม ตอเติม

6 รายละเอียดงาน....................................................................................................................................................

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

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

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

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

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

7 วัสดุที่ตองใชในการดําเนินงาน

ลําดับ จํานวน ลําดับ จํานวน

1 11

รายการ รวม(บาท)ราคา(บาท) รวม(บาท) รายการ ราคา(บาท)

2 12

3 13

4 14

5 15

6 16

7 17

8 18

9 19

10 20

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

..............................เวลาที่เริ่มปฏิบัติงาน

คาดําเนินการ 20 %

ภาษีมูลคาเพิ่ม 7 %

วันที่เริ่มปฏิบัติงาน

รวมเปน

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

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

.............................. วิศวกรที่รับผิดชอบ.......................................................................

 วันที่ ............................

    สวนของลกคา

วันที่ปฏิบัติงานเสร็จ

เวลาที่ปฏิบัติงานเสร็จ

ใชเวลา

รวมคาบริการทั้งสิ้น

    สวนของลูกคา

 - การตกลงใชบริการ

ไมใชบริการ ตองชําระคาบริการตรวจสอบหนางาน 200 บาท

ใชบริการ ลงช่ือลูกคา .......................................................  วันที่ .....................

 - การตรวจรับงาน

การทํางานเสร็จเรียบรอย ลงช่ือลูกคา .......................................................  วันที่ .....................



แบบฟอรมแจงรายละเอียดการตรวจสอบงานระบบที่อยูอาศัย เลขท่ีอางอิง HC-5/....................

HC 5 อางอิงจาก HC-1/......................

อางอิงจาก HC-7/......................

1 ช่ือลูกคา ............................................................................................................................................................

2 นามสกุลลูกคา ...................................................................................................................................................

3 ท่ีอยู...................................................................................................................................................................

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

4 หมายเลขโทรศัพทท่ีติดตอได 1...............................................................................................................................

HC‐5

4 หมายเลขโทรศพททตดตอได 1...............................................................................................................................

หมายเลขโทรศัพทท่ีติดตอได 2...............................................................................................................................

รายละเอียดการตรวจสอบของการตรวจสอบ

ระบบไฟฟาและสื่อสาร

1 ตูโหลดไฟฟา สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

2 ระบบไฟฟาแสงสวาง สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

3 ระบบเตารับไฟฟา สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

4 ระบบโทรศัพท สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

5 ระบบโทรทัศน สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจากไมสามารถตรวจสอบได เนืองจาก..........................................................................

6 ระบบสายดิน สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

7 ระบบแจงเหตุเพลิงไหม สภาพดี ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

ระบบประปาและสุขาภิบาล

8 ปมนํ้า สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก.........................................................................

9 ระบบนํ้าดี สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

10 ระบบนํ้าท้ิง สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

11 ระบบนํ้าเสีย สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจากไมสามารถตรวจสอบได เนองจาก..........................................................................

12 ระบบกาซหุงตม สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

ระบบปรับอากาศและระบายอากาศ

13 เคร่ืองปรับอากาศ สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก.........................................................................

14 พัดลมระบายอากาศ สามารถใชงานได ตองแกไข ตองแกไขเรงดวน

ไมสามารถตรวจสอบได เน่ืองจาก..........................................................................

   ตรวจสอบโดย...................................................................   ตกลงใชบริการตรวจสอบงานระบบท่ีอยูอาศัย

   หมายเลขผูตรวจสอบอาคาร...............................................   ลงช่ือลูกคา...................................................

   วันท่ีทําการตรวจสอบ.........................................................   รับทราบในการตรวจสอบงานระบบท่ีอยูอาศัย

   ี่ใชใ ส   ช่ื 



แบบฟอรมการตรวจสอบความพึงพอใจของผูบริโภค เลขที่อางอิง HC-6/............................

HC 6 อางอิงจาก HC-1/..............................

อางอิงจาก HC-4/..............................

วันที่.................................................

1 ช่ือลูกคา .............................................................................................................................................................

2 นามสกุลลูกคา ....................................................................................................................................................

3 ที่อยู....................................................................................................................................................................

HC‐6

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

4 หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 1...............................................................................................................................

หมายเลขโทรศัพทที่ติดตอได 2...............................................................................................................................

5 เปนลูกคา ใหม เกา

6 ความคิดเห็นในการใชบริการคร้ังกอน ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

7 การใชบริการ

ซอมแซม

ตอเติม

ตรวจสอบ

8 ใหบริการโดย วิศวกรช่ือ.........................................................................................................................................

ชางช่ือ.............................................................................................................................................

ชางช่ือ.............................................................................................................................................

ความพึงพอใจของผูบริโภค

1. ในเรื่องของพนักงาน

     - การใหบริการของพนักงาน ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

     - การแตงกายของพนักงาน ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

2. ในเรื่องของการใหบริการ

     - ผลงานการใหบริการ ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

     - ความสะอาดพื้นที่หลังการใหบริการ ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

     - คําอธิบายถึงคาใชจายที่เกิดข้ึน มี ไมมี

     - ความเขาใจในคาใชจายที่เกิดข้ึน เขาใจ ไมเขาใจ

     - คําอธิบายถึงข้ันตอนการใหบริการ มี ไมมี

     - ความเขาใจในข้ันตอนการใหบริการ เขาใจ ไมเขาใจ

ํ ใ ใ  ใ  ี ไ ี     - การแนะนําในการใชงานหลังการใหบริการ มี ไมมี

     - ความเขาใจในการแนะนําในการใชงาน เขาใจ ไมเขาใจ

3. ระดับความพึงพอใจโดยรวม ดีมาก ดี ปานกลาง แย แยมาก

4. ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม........................................................................................................................................

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

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

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

บันทึกโดย...................................................

วันที่...........................................................

เวลา..........................................................



แบบฟอรมการตรวจสอบสอบงานระบบภายในที่อยูอาศัย เลขท่ีอางอิง HC7/............................
HC 7

ู /

อางอิงจาก HC-1/..............................

วันท่ี.................................................

1 ช่ือลูกคา ...............................................................................................................................................................

2 นามสกุลลูกคา .......................................................................................................................................................

3 วันท่ีตรวจสอบ.........................................................................................................................................................

4 เวลาท่ีตรวจสอบ......................................................................................................................................................

HC‐7

งานระบบไฟฟา

1 ตูโหลดไฟฟา

  - การเขาสายไฟฟา เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - ความสะอาด เรียบรอย ไมเรียบรอย.................................................

  - อุณหภูมิ ....................... oC

  - กระแสไฟฟาตอเฟส เฟส A....................Amp เฟส B....................Amp เฟส C....................Amp

   แรงดันตอเฟส เฟส A  V เฟส B  V เฟส C  V  - แรงดันตอเฟส เฟส A................... V เฟส B.................... V เฟส C.................... V

  - สภาพตูโหลดไฟฟา เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สภาพเซอรกิตเบรกเกอรยอย เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

2 ระบบไฟฟาแสงสวาง

  - การเดินสายไฟฟา เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สภาพดวงโคม ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพหลอด ดี ไมดี........................................................... รูปถายู

  - ความสวาง ....................... lux

  - สภาพสวิทชไฟฟา ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

3 ระบบเตารับไฟฟา

  - การเดินสายไฟฟา เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สภาพเตารับไฟฟา ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

4 ระบบโทรศัพท

  - สภาพตูโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - การเขาสายโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - การเดินสายโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สัญญาณโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สภาพเตารับโทรศัพท ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

5 ระบบโทรทัศน

  - สภาพชดกระจายสัญญาณ เรียบรอย ไมเรียบรอย รปถาย  - สภาพชุดกระจายสญญาณ เรยบรอย ไมเรยบรอย................................................. รูปถาย

  - การตอสายโทรทัศน เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - การเดินสายโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สัญญาณโทรศัพท เรียบรอย ไมเรียบรอย................................................. รูปถาย

  - สภาพเตารับโทรทัศน ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

งานระบบประปาและสุขาภิบาล

1 ปมนํ้า ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพปมนํ้า ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - เม่ือปดกอกท้ังหมดปมนํ้าทํางานหรือไม ทํางาน ไมทํางาน

2 ระบบนํ้าดี

  - สภาพทอนํ้าดี ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพกอกนํ้า ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - เม่ือปดกอกนํ้ามิเตอรนํ้าหมุนหรือไม

3 ้ํ ิ้



  - สภาพฝาระบายนํ้า ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพทออากาศ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพ Clean out ดี ไมดี........................................................... รูปถายู

4 ระบบนํ้าเสีย

  - สภาพทอนํ้าท้ิง ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพทออากาศ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพฝาถังบําบัด ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพ Clean out ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

4 ระบบกาซหุงตม

ี ไ ี  - สภาพถังกาซ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - สภาพทอกาซ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - ตรวจสอบแกซร่ัว ไมพบ พบ รูปถาย

งานระบบปรับอากาศและระบายอากาศ

1 ระบบปรับอากาศ

  - สภาพเคร่ืองปรับอากาศ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - ความสะอาดเครื่องปรับอากาศ ดี ไมดี รปถาย  - ความสะอาดเครองปรบอากาศ ด ไมด........................................................... รูปถาย

  - ปริมาณแรงดันนํ้ายาเคร่ืองปรับอากาศ ...........................psi

2 พัดลมระบายอากาศ

  - สภาพพัดลมระบายอากาศ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

  - ความสะอาดเครื่องปรับอากาศ ดี ไมดี........................................................... รูปถาย

วิศวกรผูตรวจสอบ.........................................................
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ภาคผนวก จ 
คาเสื่อมราคาสินทรัพยถาวรและรายละเอียดสินทรัพยถาวร 

 
ก. รายละเอยีดการลงทุนในสินทรัพยถาวรในปที่ 1 มีดังน้ี  

 1. เฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง  
ตารางที่ 1 แสดงรายละเอียดเฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง 

รายการ จํานวน ราคาตอหนวย ราคา 

เคร่ืองปรับอากาศ 24,000 BTU-Mitsubishi    3  30,000.00  90,000.00  

พัดลมดูดอากาศ 5 1,500.00 7,500.00 

พัดลมขาต้ัง 3 600.00 1,800.00 

ชุดโตะประชุม     1         10,000.00  10,000.00  

ชุดโตะทํางานของฝายบริหาร     3   12,000.00  36,000.00  

ชุดโตะทํางานของฝายบริการ     27     4,000.00  108,000.00  

ตูเก็บเอกสาร 6 5,000.00 30,000.00 

คาตกแตงสํานักงาน     1  150,000.00  150,000.00  

รวม 433,300.00 

  - เคร่ืองปรับอากาศ : ธุรกิจ Home Smart จะแบงออกได 3 แผนก โดยที่แตละแผนกจะมีการ

กั้นพ้ืนที่อยางเปนสัดสวนชัดเจน ดังนั้นจึงมีเคร่ืองปรับอากาศท้ังหมด 3 เคร่ืองตามจํานวนแผนก 

  - พัดลมดูดอากาศ : ธุรกิจ Home Smart มีการใชพัดลมดูดอากาศในแตละหองของแตละ

แผนกและมีการใชในหองน้าํทั้งชายและหญิง ดังนั้นจึงมีพัดลมดูดอากาศทั้งหมด 5 เคร่ือง 

  - พัดลมขาต้ัง :ธุรกิจ Home Smart จะแบงออกได 3 แผนก โดยท่ีแตละแผนกจะมกีารกั้นพ้ืนที่

อยางเปนสัดสวนชัดเจน ดังน้ันจึงมีพัดลมขาต้ังทั้งหมด 3 เคร่ืองตามจํานวนแผนก 

  - ชุดโตะประชุม : ธุรกิจ Home Smart จะมีหองประชุม 1 หองในสํานกังาน 

  - ชุดโตะทาํงานของฝายบริหาร : ผูจัดการในแตละแผนกจะมีโตะทํางานประจาํตําแหนง ซ่ึงจะ

มีท้ังหมด 3 ชุดตามจํานวนแผนกทีมี่ 
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  - ชุดทํางานของฝายบริการ : พนักงานทุกคนจะมโีตะทาํงานประจาํตําแหนง โดยที่โตะสําหรับ

พนักงานรับโทรศัพทจะมีเพียง 1 โตะ เนื่องจากเวลาการทํางานจะทําเปนกะ ไมพรอมกัน 

  - ตูเก็บเอกสาร : แตละแผนกจะมีตูเก็บเอกสารแผนกละ 2 ตู 
 2. อุปกรณสํานักงาน 

ตารางท่ี 2 แสดงรายละเอียดอุปกรณสํานกังาน 

รายการ จํานวน ราคาตอหนวย ราคา 

ระบบโทรศัพทภายในสํานักงานพรอมตู PABX     1    50,000.00  50,000.00  

โทรศัพทต้ังโตะ 19 300.00 5,700.00 

เคร่ืองถายเอกสาร พิมพ แฟกซ และสแกนเนอร     1      19,900.00  19,900.00  

เคร่ืองทําน้ําเยน็และนํ้ารอน     1  3,000.00  3,000.00  

เคร่ืองฉายภาพ 1 3,500.00 3,500.00 

ระบบ Software-QuickBooks     1    4,500.00  4,500.00  

ตูเซฟ     1    5,000.00  5,000.00  

รวม  91,600.00 

  - ระบบโทรศัพทภายในสํานักงานพรอมตู  PABX : ไวสําหรับการติดตอโทรศัพททั้งภายนอก

จากลูกคา และการโอนสายภายในระหวางแผนก 

  - โทรศัพทต้ังโตะ : พนักงานทุกคนจะมีโทรศัพทประจําโตะของตน ยกเวนชางจะมีโทรศัพทให

ทั้งหมด 2 เคร่ืองตอจํานวนชางทั้งหมด 

  - เคร่ืองถายเอกสาร พิมพ  แฟกซ  และสแกนเนอร : จะเปนอุปกรณสวนกลางที่ทุกแผนกใช

รวมกัน 

  - เคร่ืองทําน้ําเย็นและน้ํารอน : จะเปนอุปกรณที่วางอยูในสวน Pantry  

  - เคร่ืองฉายภาพ : เปนอุปกรณที่อยูในหองประชุมไวสําหรับตอนประชุม 

  - ระบบ Software-QuickBooks : เปนโปรแกรมในการจัดทําบัญชี สําหรับแผนกการเงิน บัญชี

และจัดซ้ือ 

  - ตูเซฟ : ไวสําหรับเก็บเอกสารสําคัญและเงินสดของธุรกิจ Home Smart โดยจะใหผูจัดการ

แผนกการเงิน บัญชีและจัดซื้อเปนผูรับผิดชอบ 
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 3. อุปกรณคอมพิวเตอร 

ตารางที่ 3 แสดงรายละเอียดอุปกรณคอมพิวเตอร 

รายการ จํานวน ราคาตอหนวย ราคา 

Server     1    50,000.00       50,000.00  

ชุดเคร่ืองคอมพิวเตอร     19      20,000.00  380,000.00  

ระบบคอมพิวเตอร     1     50,000.00  50,000.00  

Headset     3  1,000.00  3,000.00  

รวม 483,000.00 

  - Server : สําหรับการเชื่อมตอระบบคอมพิวเตอรภายในสํานักงานธุรกิจ Home Smart  

  - ชุดเคร่ืองคอมพิวเตอร : พนักงานทุกคนจะมีคอมพิวเตอรประจําโตะของตน ยกเวนชางจะมี

คอมพิวเตอรใหทั้งหมด 2 เคร่ืองตอจํานวนชางทั้งหมด 

  - Headset : สําหรับพนักงานรับโทรศัพทและบริการลูกคาใช โดยที่จะมีสํารองไวสําหรับ

พนักงานคนอ่ืนรับแทนในกรณีท่ีพนักงานรับโทรศัพทและบริการลูกคาไมสามารถรับสายได เนื่องจากติดสาย

ลูกคาอยู 
 4. พาหนะเพ่ือใชในการบริการ 

ตารางท่ี 4 แสดงรายละเอียดพาหนะเพื่อใชในการบริการ 

รายการ จํานวน ราคาตอหนวย ราคา 

รถกระบะยีห่อ Hilux VEGO รุน 2.5j eco 3  391,000.00  1,173,000.00 

รถจักรยานยนต Honda Wave 100 7 32,500.00 227,500.00 

รวม 1,400,500.00 

 - รถกระบะ : ใชสําหรับการออกไปบริการลูกคาในสถานที่ทีไ่กล และลกัษณะงานจําเปนตองมี

อุปกรณที่ใชจํานวนมาก จะมี 3 คันจากจํานวนงานใน ปแรกที่ประมาณไว 6 งานตอวัน 
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 - รถจักรยานยนต : ใชสําหรับการออกไปบริการลูกคาในสถานที่ใกลและลักษณะงานมี

อุปกรณที่ใชนอย จะมีทั้งหมด 7 คัน ซ่ึงเมื่อรวมกับรถกระบะจะมีจาํนวน 10 คันเทากับจํานวนงานที่ประมาณ

วาจะเกิดขึน้ภายใน 1 วัน 

 

 

5. อุปกรณในการปฏบิัตกิารซอมแซมของชาง 

ตารางที่ 5 แสดงรายละเอียดอุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 

รายการ จํานวน ราคาตอหนวย ราคา 

อุปกรณกลองชาง 11 17,000.00 187,000.00 

อุปกรณที่ติดรถกระบะ  6 10,495.00 62,970.00 

ชุดอุปกรณตรวจสอบบาน 3 44,000.00 132,000.00 

อุปกรณที่ใชเบิกเฉพาะงาน 1 148,060.00 148,060.00 

รวม 530,030.00 

รวมสินทรัพยถาวร 2,938,430.00 

  - อุปกรณกลองชาง : เปนอุปกรณชางพ้ืนฐานที่จะมีประจําทั้งบนรถกระบะและรถจักรยานยนตทุก

คันเพ่ือออกไปใหบริการแกลูกคาและจะมีเก็บไวท่ีสํานกังาน 1 ชุด 

  - อุปกรณที่ติดรถกระบะ : เปนอุปกรณท่ีมีอยูประจําบนรถกระบะทกุคัน โดยที่จะเปนอุปกรณ

ช้ินใหญและจําเปนสําหรับงานลักษณะใหญ และจะมีเกบ็ไวที่สํานักงาน 1 ชุด 

  - อุปกรณตรวจสอบบาน : เปนอุปกรณที่ใชสําหรับบริการตรวจสอบงานระบบ โดยจะมีเก็บไว

ที่สํานักงาน 3 ชุด 

  - อุปกรณเบิกเฉพาะงาน : เปนอุปกรณที่ใชสําหรับงานลักษณะเฉพาะที่จําเปนตองมอุีปกรณที่

ใชเฉพาะงานเชน การตัดกระเบื้อง , การลางเคร่ืองปรับอากาศ หรือการกอผนังเปนตน
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ข.จํานวนสนิทรัพย 5 ป 

 สินทรัพยของธุรกิจ Home Smart ที่มีการเพิ่มจํานวนขึน้ในแตละปจะมีอยู 2 ชนิดคือยานพาหนะและอุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของ

ชาง ดังนี้ 

ตารางที่ 6 แสดงการเพิ่มของจํานวนยานพาหนะเพื่อใชในการบริการ 5 ป 

ป ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4 ปที่5 

  จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม 

รถยนต 3 391,000  1,173,000.00  3 391,000 1,173,000.00  4 391,000  1,564,000.00  5 391,000  1,955,000.00  6 391,000  2,346,000.00  

มอเตอรไซด 7 32,500  227,500.00  7 32,500 227,500.00  7 32,500  227,500.00  7 32,500 227,500.00  8 32,500 260,000.00  

รวม 10   1,400,500.00  10   1,400,500.00  11   1,791,500.00  12   2,182,500.00  14   2,606,000.00  

 
 จํานวนรถกระบะและมอเตอรไซดที่เพิ่มขึ้นในแตละป เพิ่มเนื่องจากจํานวนวิศวกรที่ออกไปใหบริการเพิ่มขึ้นเพราะจํานวนงานที่มากขึน้ จึงทาํ

ใหตองมีการเพิ่มของยานพาหนะเพื่อรองรับ โดยจะเริ่มจากเพิ่มจํานวนรถกระบะกอนแลวถึงคอยเพิ่มรถมอเตอรไซด โดยที่จํานวนยานพาหนะทั้งหมดตอง

เทากับจํานวนวิศวกร ดูไดจากตารางที่ 6 
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ตารางที่ 7 แสดงการเพิ่มของจํานวนอุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 5 ป 

ป ปที่ 1  ปที่ 2  ปที่ 3  ปที่ 4 ปที่5 

  จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม จํานวน ราคา รวม 

อุปกรณกลองชาง 11 

   

17,000  

   

187,000.00  11 

   

17,000  

   

187,000.00  12 

   

17,000  

   

204,000.00  14 

   

17,000  

   

238,000.00  15 

   

17,000  

   

255,000.00  

อุปกรณที่ติดรถ

กระบะ 6 

   

10,495  

   

62,970.00  6 

   

10,495  

   

62,970.00  7 

   

10,495  

   

73,465.00  8 

   

10,495  

   

83,960.00  8 

   

10,495  

   

83,960.00  

อุปกรณทีใ่ชเบิก

เฉพาะงาน 1 

   

148,060  

   

148,060.00  1 

   

148,060  

   

148,060.00  1 

   

148,060  

   

148,060.00  1 

   

148,060  

   

148,060.00  1 

   

148,060  

   

148,060.00  

อุปกรณทีใ่ชในการ

ตรวจสอบ 3 

   

44,000  

   

132,000.00  3 

   

44,000  

   

132,000.00  3 

   

44,000  

   

132,000.00  3 

   

44,000  

   

132,000.00  3 

   

44,000  

   

132,000.00  

รวม     

   

530,030.00      

   

530,030.00      

   

557,525.00      

   

602,020.00      

   

619,020.00  

จํานวนอุปกรณแตละชนิดทีเ่พิ่มขึ้น จะเพิ่มขึน้เนื่องจากจํานวนยานพาหนะที่เพิ่มขึ้นในแตละป ดูไดจากตารางที่ 7
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ค.  สินทรัพยถาวรและคาเสือ่มราคา 
ตารางที่ 7 แสดงสินทรัพยถาวรและคาเส่ือมราคาของธุรกิจ Home Smart 5 ป 

 

     หนวย : บาท 

  2553 2554 2555 2556 2557 

            

ราคาทุนสินทรัพยถาวร           

    เฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง 433,300.00  433,300.00  433,300.00  433,300.00  433,300.00  

    อุปกรณสํานกังาน 91,600.00  91,600.00  91,600.00  91,600.00  91,600.00  

    อุปกรณคอมพิวเตอร 483,000.00  483,000.00  483,000.00  483,000.00  483,000.00  

    พาหนะเพ่ือใชในการบริการ 1,400,500.00  1,400,500.00  1,791,500.00  2,215,000.00  2,247,500.00  

    อุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 530,030.00  530,030.00  557,525.00  602,020.00  619,020.00  

รวม ราคาทุนสินทรัพยถาวร 2,938,430.00  2,938,430.00  3,356,925.00  3,824,920.00      3,874,420.00  

            

คาเสื่อมราคา           

    เฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง 86,660.00  86,660.00  86,660.00  86,660.00  86,660.00  

    อุปกรณสํานกังาน 18,320.00  18,320.00  18,320.00  18,320.00  18,320.00  

    อุปกรณคอมพิวเตอร 96,600.00  96,600.00  96,600.00  96,600.00  96,600.00  

    พาหนะเพ่ือใชในการบริการ 280,100.00  280,100.00  358,300.00  443,000.00  449,500.00  

    อุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 106,006.00  106,006.00  111,505.00  120,404.00  123,804.00  

รวม คาเสื่อมราคา 587,686.00  587,686.00  671,385.00  764,984.00  774,884.00  

            

คาเสื่อมราคาสะสม           

    เฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง 86,660.00  173,320.00  259,980.00  346,640.00  433,300.00  

    อุปกรณสํานกังาน 18,320.00  36,640.00  54,960.00  73,280.00  91,600.00  

    อุปกรณคอมพิวเตอร 96,600.00  193,200.00  289,800.00  386,400.00  483,000.00  

    พาหนะเพ่ือใชในการบริการ 280,100.00  560,200.00  918,500.00  1,361,500.00  1,811,000.00  

    อุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 106,006.00  212,012.00  323,517.00  443,921.00  567,725.00  
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รวม คาเสื่อมราคาสะสม 587,686.00  1,175,372.00  1,846,757.00  2,611,741.00  3,386,625.00  

สินทรัพยถาวรสุทธ ิ           

    เฟอรนิเจอรและเคร่ืองตกแตง 346,640.00  259,980.00  173,320.00  86,660.00  -   

    อุปกรณสํานกังาน 73,280.00  54,960.00  36,640.00  18,320.00  -   

    อุปกรณคอมพิวเตอร 386,400.00  289,800.00  193,200.00  96,600.00          -   

    พาหนะเพ่ือใชในการบริการ 1,120,400.00  840,300.00  873,000.00  853,500.00  436,500.00  

    อุปกรณในการปฏิบัติการซอมแซมของชาง 424,024.00  318,018.00  234,008.00  158,099.00  51,295.00  

รวม สินทรัพยถาวรสุทธ ิ 2,350,744.00  1,763,058.00  1,510,168.00  1,213,179.00  487,795.00  
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คาลวงเวลา จํานวน งานลวงเวลา วศิวกร ชาง คาลวงเวลาวศิวกร คิดเปน คาลวงเวลาชาง คิดเปน รวมทั้งหมด

งานตอป 5%  84 บาท x 3 เทา  42 บาท x 3 เทา

ตรวจสอบ 129 7 7 11 252.00                    14,112.00      126.00                  11,088.00     25,200.00      

ตอเติม 529 27 27 41 252.00                    54,432.00      126.00                  41,328.00     95,760.00      

ซอมแซม 1855 93 47 71 252.00                    47,376.00      126.00                  35,784.00     83,160.00      

รวม 115,920.00    88,200.00    204,120.00    

ภาคผนวก ฉ 

การคิดคาลวงเวลาของพนักงาน 

ก.คาจางตอชั่วโมงของวิศวกรและชาง  

 ธุรกิจ Home Smart มีเวลาการทาํงานหลัก 8 ช่ัวโมงทกุวัน ดังน้ัน คาจางช่ัวโมงของวิศวกร

และชาง จะเทากับเงินเดือน / 30 วัน / 8 ช่ัวโมง ดังตารางท่ี 1 

    ตารางที่ 1 คาจางตอช่ัวโมงของวิศวกรและชาง 

คาจางตอช่ัวโมง ปท่ี 1 ปที่ 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

วิศวกร      84.00  88.00  92.00  97.00  102.00  

ชาง 42.00  44.00  46.00  49.00  51.00  

 

 ข.คาลวงเวลาของวศิวกรและชาง 5 ป 
 การคาํนวณคาลวงเวลามีข้ันตอนดังนี ้
 - หาจํานวนงานที่จะเกิดขึน้ในวันนกัขัตฤกษคํานวณจากความนาจะเปนที่ลูกคาจะเรียกใช
บริการในวนัหยุดนักขัตฤกษซ่ึงจากผลงานวิจัยเทากับ 5 % คูณกับจํานวนงานตอปเพ่ือหาจํานวนงาน

ท่ีจะเกิดขึน้ในวันหยุดนักขัตฤกษแลว 

 -  หาจํานวนวิศวกรและชางท่ีตองใชตองานทั้งหมด 

 -  คาลวงเวลาของพนักงาน = คาลวงเวลาตอช่ัวโมง(วันหยุดนักขัตฤกษคูณ 3 เทา) x จํานวน

วิศวกรหรือชาง x จํานวนช่ัวโมงที่ใช(ซอมแซม 4 ช่ัวโมง,ตอเติมและตรวจสอบ 8 ช่ัวโมง) 

 จากสูตรการคํานวณ จะคิดคาลวงเวลาในแตละปของธุรกิจ Home Smart ไดดังนี้ 
 1.ปที ่1 
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คาลวงเวลา จํานวน งานลวงเวลา วศิวกร ชาง คาลวงเวลาวศิวกร คิดเปน คาลวงเวลาชาง คิดเปน รวมทั้งหมด

งานตอป 5%  88 บาท x 3 เทา  44 บาท x 3 เทา

ตรวจสอบ 148 8 8 12 264.00                    16,896.00      132.00                  12,672.00     29,568.00      

ตอเติม 604 31 31 47 264.00                    65,472.00      132.00                  49,632.00     115,104.00    

ซอมแซม 2115 106 53 80 264.00                    55,968.00      132.00                  42,240.00     98,208.00      

รวม 138,336.00    104,544.00   242,880.00    

คาลวงเวลา จํานวน งานลวงเวลา วศิวกร ชาง คาลวงเวลาวศิวกร คิดเปน คาลวงเวลาชาง คิดเปน รวมทั้งหมด

งานตอป 5%  92 บาท x 3 เทา  46 บาท x 3 เทา

ตรวจสอบ 169 9 9 14 276.00                    19,872.00      138.00                  15,456.00     35,328.00      

ตอเติม 689 35 35 53 276.00                    77,280.00      138.00                  58,512.00     135,792.00    

ซอมแซม 2412 121 61 92 276.00                    67,344.00      138.00                  50,784.00     118,128.00    

รวม 164,496.00    124,752.00   289,248.00    

คาลวงเวลา จํานวน งานลวงเวลา วศิวกร ชาง คาลวงเวลาวศิวกร คิดเปน คาลวงเวลาชาง คิดเปน รวมทั้งหมด

งานตอป 5%  97 บาท x 3 เทา  49 บาท x 3 เทา

ตรวจสอบ 193 10 10 15 291.00                    23,280.00      147.00                  17,640.00     40,920.00      

ตอเติม 786 40 40 60 291.00                    93,120.00      147.00                  70,560.00     163,680.00    

ซอมแซม 2750 138 69 104 291.00                    80,316.00      147.00                  61,152.00     141,468.00    

รวม 196,716.00    149,352.00   346,068.00    

คาลวงเวลา จํานวน งานลวงเวลา วิศวกร ชาง คาลวงเวลาวิศวกร คิดเปน คาลวงเวลาชาง คิดเปน รวมทั้งหมด

งานตอป 5%  102 บาท x 3 เทา  51 บาท x 3 เทา

ตรวจสอบ 221 12 12 18 306.00                    29,376.00      153.00                  22,032.00     51,408.00      

ตอเติม 897 45 45 68 306.00                    110,160.00    153.00                  83,232.00     193,392.00    

ซอมแซม 3135 157 79 119 306.00                    96,696.00      153.00                  72,828.00     169,524.00    

รวม 236,232.00    178,092.00   414,324.00    

 2.ปที ่2 

 3.ปที ่3 

 
 4.ปที ่4 

 
 5.ปที ่5 
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ภาคผนวก ช 

ตารางแสดงคาใชจายพนักงาน 5 ป 

ก. สมมติฐาน 
 (1) เงินเดือนพนักงาน คาดวาจะมกีารปรับเงินเดือนใหกบัพนักงานทุกป ๆ ละ 5%  

 (2) โบนัสจะจายใหตามระดับผลการทาํงาน ขั้นต่ําไมนอยกวา 2 เทาของเงินเดือน สําหรับพนักงานทกุคนใน ธุรกิจ Home Care เมื่อ ธุรกิจ 

Home Care เริ่มมีกําไร โดยเริ่มจายในปที1่  

 (3) เงินประกันสังคม เทากับ 5% ของเงินเดือน แตไมเกิน 750 บาท 

 (4) คาชุดยูนิฟอรมจะประกอบดวยชุดชาง 3 ชุด และรองเทานิรภัย เทากับ 2,700 บาทตอ 1 ชุดตอป ดังนั้นคาใชจายดังกลาวจะขึน้อยูกับจาํนวน

พนักงาน 
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ข. ปที ่1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โบนัส

คน ตอคน รวม/เดือน เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม/ป รวม/ป

ตนทุนคาบริการ

ผูจัดการแผนกปฎบิัติการ 1 35,000.00    35,000.00      12             420,000.00           750.00      750.00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              70,000.00         

วิศวกร 10 20,000.00    200,000.00    12             2,400,000.00       750.00      7,500.00      90,000.00       54.00        540.00           6,480.00           400,000.00       

ชาง 15 10,000.00    150,000.00    12             1,800,000.00       500.00      7,500.00      90,000.00       54.00        810.00           9,720.00           300,000.00       

พนักงานรับโทรศัพทบริการลูกคา 2 7,000.00      14,000.00      12             168,000.00           350.00      700.00         8,400.00         54.00        108.00           1,296.00           28,000.00         

รวม 28 399,000.00   4,788,000.00      16,450.00   197,400.00    1,512.00      18,144.00        798,000.00      

คาใชจายในการขายบริหาร

ผูจัดการการตลาดและการเงิน 2 35,000.00    70,000.00      12             840,000.00           750.00      1,500.00      18,000.00       54.00        108.00           1,296.00           140,000.00       

พนักงานการตลาด 1 15,000.00    15,000.00      12             180,000.00           750.00      750.00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              30,000.00         

พนักงานจดัซือ้ 1 15,000.00    15,000.00      12             180,000.00           750.00      750.00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              30,000.00         

รวม 4 100,000.00   1,200,000.00      3,000.00     36,000.00     216.00         2,592.00         200,000.00      

รวมทั้งหมด 32 499,000.00   5,988,000.00      19,450.00   233,400.00    1,728.00      20,736.00        998,000.00      

เงินเดือน ประกันสังคม ประกันสุขภาพ

ปที่ 1 
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ค.ปที ่2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โบนัส

คน ต อคน รวม /เดือน เดือน รวม /ป ต อคน รวม /เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม /ป รวม /ป

ตนทุนคาบริการ

ผูจัดการแผนกปฎิบัติ การ 1               36 ,750.00    36 ,7 50.00      1 2             441,000 .00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.0 0             648.00              73 ,50 0.00         

วิศ วกร 1 0             21 ,000.00    210 ,0 00.00    1 2             2 ,520,000 .00       750 .00      7,500 .00      90,000.00       54.00        540.0 0           6,480.00           420 ,00 0.00       

ชาง 1 5             10 ,500.00    157 ,5 00.00    1 2             1 ,890,000 .00       525 .00      7,875 .00      94,500.00       54.00        810.0 0           9,720.00           315 ,00 0.00       

พนักงาน รับโทรศัพทบริการลูกคา 2               7 ,350.00      14 ,7 00.00      1 2             176,400 .00           367 .50      735 .00         8,820.00         54.00        108.0 0           1,296.00           29 ,40 0.00         

รวม 28           418 ,950.00   5 ,027,400 .00      16,860 .00   202,320.00    1,512.00      18,144.00        837 ,900.00      

คาใชจ ายในการขายบริหาร

ผูจัดการการตลาดและการเงิน 2               36 ,750.00    73 ,5 00.00      1 2             882,000 .00           750 .00      1,500 .00      18,000.00       54.00        108.0 0           1,296.00           147 ,00 0.00       

พนักงานการตลาด 1               15 ,750.00    15 ,7 50.00      1 2             189,000 .00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.0 0             648.00              31 ,50 0.00         

พนักงานจัดซื้อ 1               15 ,750.00    15 ,7 50.00      1 2             189,000 .00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.0 0             648.00              31 ,50 0.00         

รวม 4             105 ,000.00   1 ,260,000 .00      3,000 .00     36,000.00     216.00         2,592.00         210 ,000.00      

รวมทั้งหมด 32           523 ,950.00   6 ,287,400 .00      19,860 .00   238,320.00    1,728.00      20,736.00        1,047 ,900.00    

ปที่  2

เงิน เดือน ประกันสังคม ประกันสุขภาพ
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ง. ปที3่ 

โบนัส

คน ต อคน รวม /เดือน เดือน รวม /ป ต อคน รวม /เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม /ป รวม /ป

ตนทุนคาบริการ

ผูจัดการแผนกปฎิบัติ การ 1               38 ,5 87.50    38 ,5 87.50      1 2             4 63,050 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              77 ,17 5.00         

วิศ วกร 1 1             22 ,0 50.00    242 ,5 50.00    1 2             2 ,9 10,600 .0 0       750 .00      8,250 .00      99,00 0.00       5 4.00        59 4.0 0           7,128.00           485 ,10 0.00       

ชาง 1 7             11 ,0 25.00    187 ,4 25.00    1 2             2 ,2 49,100 .0 0       551 .25      9,371 .25      112,45 5.00    5 4.00        91 8.0 0           1 1,016.00         374 ,85 0.00       

พนักงาน รับโทรศัพท บริการลูกคา 2               7 ,7 17.50      15 ,4 35.00      1 2             1 85,220 .0 0           385 .88      771 .76         9,26 1.12         5 4.00        10 8.0 0           1,296.00           30 ,87 0.00         

รวม 31           483 ,997.50   48 .00      5 ,8 07,970 .00      19,143 .01   229,716.12    1,674.00      2 0,088.00        967 ,995.00      

คาใชจ ายในการขายบ ริหาร

ผูจัดการการตลาดและการเงิน 2               38 ,5 87.50    77 ,1 75.00      1 2             9 26,100 .0 0           750 .00      1,500 .00      18,00 0.00       5 4.00        10 8.0 0           1,296.00           154 ,35 0.00       

พนักงานการตลาด 1               16 ,5 37.50    16 ,5 37.50      1 2             1 98,450 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              33 ,07 5.00         

พนักงานจัด ซื้อ 1               16 ,5 37.50    16 ,5 37.50      1 2             1 98,450 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              33 ,07 5.00         

รวม 4             110 ,250.00   1 ,3 23,000 .00      3,000 .00     36,000.00     216.00         2,592.00         220 ,500.00      

รวมทั้งหมด 35           594 ,247.50   7 ,1 30,970 .00      22,143 .01   265,716.12    1,890.00      2 2,680.00        1,188 ,495.00    

ป ที่  3

เงิน เดือน ประกันสังคม ประกันสุขภาพ
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ฆ.ปที่ 4 

โบนัส

คน ต อคน รวม /เดือน เดือน รวม /ป ต อคน รวม /เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม /ป รวม /ป

ตนทุนคาบริการ

ผูจัดการแผนกปฎิบัติ การ 1               40 ,5 17.00    40 ,5 17.00      1 2             4 86,204 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              81 ,03 4.00         

วิศ วกร 1 3             23 ,1 52.50    300 ,9 82.50    1 2             3 ,6 11,790 .0 0       750 .00      9,750 .00      117,00 0.00    5 4.00        70 2.0 0           8,424.00           601 ,96 5.00       

ชาง 2 0             11 ,5 76.25    231 ,5 25.00    1 2             2 ,7 78,300 .0 0       578 .80      11,576 .00    138,91 2.00    5 4.00        1,08 0.0 0        1 2,960.00         463 ,05 0.00       

พนักงาน รับโทรศัพท บริการลูกคา 2               8 ,1 03.50      16 ,2 07.00      1 2             1 94,484 .0 0           405 .17      810 .35         9,72 4.20         5 4.00        10 8.0 0           1,296.00           32 ,41 4.00         

รวม 36           589 ,231.50   7 ,0 70,778 .00      22,886 .35   274,636.20    1,944.00      2 3,328.00        1,178 ,463.00    

คาใชจ ายในการขายบ ริหาร

ผูจัดการการตลาดและการเงิน 2               40 ,5 17.00    81 ,0 34.00      1 2             9 72,408 .0 0           750 .00      1,500 .00      18,00 0.00       5 4.00        10 8.0 0           1,296.00           162 ,06 8.00       

พนักงานการตลาด 1               17 ,3 64.50    17 ,3 64.50      1 2             2 08,374 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              34 ,72 9.00         

พนักงานจัด ซื้อ 1               17 ,3 64.50    17 ,3 64.50      1 2             2 08,374 .0 0           750 .00      750 .00         9,00 0.00         5 4.00        5 4.0 0             648.00              34 ,72 9.00         

รวม 4             115 ,763.00   1 ,3 89,156 .00      3,000 .00     36,000.00     216.00         2,592.00         231 ,526.00      

รวมทั้งหมด 40           704 ,994.50   8 ,4 59,934 .00      25,886 .35   310,636.20    2,160.00      2 5,920.00        1,409 ,989.00    

เงิน เดือน ประกันสังคม ประกันสุขภาพ

ป ที่  4
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จ.ปที่ 5 

 
โบนัส

คน ตอคน รวม /เดือน เดือน รวม /ป ตอคน รวม /เดือน รวม/ป ตอคน รวม/เดือน รวม /ป รวม /ป

ตนทุนคาบริการ

ผูจัดการแผนกปฎิบัติการ 1               42 ,543.00    42 ,543.00      12             510,516.00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              85 ,086.00         

วิศวกร 14             24 ,310.13    340 ,341.75    12             4 ,084,101.00       750 .00      10,500 .00    126,000.00    54.00        756.00           9,072.00           680 ,683.50       

ชาง 21             12 ,155.25    255 ,260.25    12             3 ,063,123.00       607 .76      12,762 .96    153,155.52    54.00        1,134.00        13,608.00         510 ,520.50       

พนักงานรับโทรศัพทบริการลูกคา 2               8 ,508.75      17 ,017.50      12             204,210.00           425 .44      850 .88         10,210.56       54.00        108.00           1,296.00           34 ,035.00         

รวม 38           655,162.50   7 ,861,950.00      24,863 .84   298,366.08    2,052.00      24,624.00        1,310,325.00    

คาใชจายในการขายบริหาร

ผูจัดการการตลาดและการเงิน 2               42 ,543.00    85 ,086.00      12             1 ,021,032.00       750 .00      1,500.00      18,000.00       54.00        108.00           1,296.00           170 ,172.00       

พนักงานการตลาด 1               18 ,232.25    18 ,232.25      12             218,787.00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              36 ,464.50         

พนักงานจัดซื้อ 1               18 ,232.25    18 ,232.25      12             218,787.00           750 .00      750 .00         9,000.00         54.00        54.00             648.00              36 ,464.50         

รวม 4             121,550.50   1 ,458,606.00      3,000.00     36,000.00     216.00         2,592.00         243 ,101.00      

รวมทั้งหมด 42           776,713.00   9 ,320,556.00      27,863 .84   334,366.08    2,268.00      27,216.00        1,553,426.00    

ปที่  5

เงินเดือน ประกันสังคม ประกันสุขภาพ
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 ภาคผนวก ซ 
ผลการวิจัย SPSS 

 
ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห ANOVA ของเพศกับความสนใจใชบริการธุรกิจ 

เพศ คาเฉลี่ยความสนใจ Sig.

ชาย 2.6250

หญิง 2.7383
0.18

 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห ANOVA ของอายุกับความสนใจใชบริการธุรกิจ 

อายุ คาเฉลี่ยความสนใจ Sig.

20 - 29 ป 2.6962

30 - 39 ป 2.6197

40 - 49 ป 2.8148

50 - 59 ป 2.6667

0.615

 
 

ตารางที่ 3 แสดงผลการวิเคราะห ANOVA ของอาชีพกบัความสนใจใชบริการธุรกิจ 

อาชีพ คาเฉล่ียความสนใจ Sig.

1. ขาราชการ 3.0000

2. พนักงานบริษัทเอกชน 2.6577

3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2.9048

4. เจาของกิจการ 2.5625

5. อืน่ๆ 3.2000

0.039
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ตารางท่ี 4 แสดงผลการวิเคราะห LSD ของอาชีพ 

Multiple Comparisons

Dependent Variable: Interest
LSD

.34226 .23641 .148 -.1225 .8070

.09524 .29120 .744 -.4773 .6677

.43750 .30730 .155 -.1667 1.0417
-.20000 .31166 .521 -.8127 .4127
-.34226 .23641 .148 -.8070 .1225
-.24702 .18101 .173 -.6029 .1088
.09524 .20591 .644 -.3096 .5001

-.54226* .21236 .011 -.9598 -.1248
-.09524 .29120 .744 -.6677 .4773
.24702 .18101 .173 -.1088 .6029
.34226 .26704 .201 -.1827 .8673

-.29524 .27204 .278 -.8301 .2396
-.43750 .30730 .155 -1.0417 .1667
-.09524 .20591 .644 -.5001 .3096
-.34226 .26704 .201 -.8673 .1827
-.63750* .28921 .028 -1.2061 -.0689
.20000 .31166 .521 -.4127 .8127
.54226* .21236 .011 .1248 .9598
.29524 .27204 .278 -.2396 .8301
.63750* .28921 .028 .0689 1.2061

(J) Occupy
2.00
3.00
4.00
5.00
1.00
3.00
4.00
5.00
1.00
2.00
4.00
5.00
1.00
2.00
3.00
5.00
1.00
2.00
3.00
4.00

(I) Occupy
1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

Mean
Difference

(I-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
95% Confidence Interval

The mean difference is significant at the .05 level.*. 
 

 
ตารางที่ 5 แสดงผลการวิเคราะห ANOVA ของระดับการศึกษากับความสนใจใชบริการธุรกิจ 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ียความสนใจ Sig.

1. ต่ํากวาปริญญาตรี 2.4167

2. ปริญญาตรี 2.6339

3. ปริญญาโท 2.9355

0.003
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ตารางที่ 6 แสดงผลการวิเคราะห LSD ของระดับการศึกษา 

Multiple Comparisons

Dependent Variable: Interest
LSD

-.21723 .23601 .358 -.6812 .2468
-.51882* .24583 .035 -1.0021 -.0355
.21723 .23601 .358 -.2468 .6812

-.30159* .09531 .002 -.4890 -.1142
.51882* .24583 .035 .0355 1.0021
.30159* .09531 .002 .1142 .4890

(J) Education
2.00
3.00
1.00
3.00
1.00
2.00

(I) Education
1.00

2.00

3.00

Mean
Difference

(I-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
95% Confidence Interval

The mean difference is significant at the .05 level.*. 
 

 

ตารางที่ 7 แสดงผลการวิเคราะห ANOVA ของรายไดของครอบครัวตอเดือน กับความสนใจใชบริการธุรกิจ  

รายไดของครอบครัวตอเดือน คาเฉล่ียความสนใจ Sig.

1. ไมเกิน 30,000 บ. 2.5122

2. 30,001-60,000 บ. 2.8727

3. 60,001-90,000 บ. 2.6538

4. 90,001-120,000 บ. 2.6250

5. 120,001-150,000 บ. 2.9231

6. 150,000 บ. ข้ึนไป 2.8409

0.012
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ตารางที่ 8 แสดงผลการวิเคราะห LSD ของรายไดของครอบครัวตอเดือน 

Multiple Comparisons

Dependent Variable: Interest
LSD

-.36053* .10514 .001 -.5672 -.1538
-.14165 .11597 .223 -.3696 .0863
-.11280 .15899 .478 -.4254 .1998
-.41088 .23366 .079 -.8703 .0485
-.32871* .14074 .020 -.6054 -.0520
.36053* .10514 .001 .1538 .5672
.21888 .11860 .066 -.0143 .4520
.24773 .16092 .124 -.0686 .5641

-.05035 .23498 .830 -.5123 .4116
.03182 .14291 .824 -.2492 .3128
.14165 .11597 .223 -.0863 .3696

-.21888 .11860 .066 -.4520 .0143
.02885 .16819 .864 -.3018 .3595

-.26923 .24002 .263 -.7411 .2026
-.18706 .15106 .216 -.4840 .1099
.11280 .15899 .478 -.1998 .4254

-.24773 .16092 .124 -.5641 .0686
-.02885 .16819 .864 -.3595 .3018
-.29808 .26351 .259 -.8161 .2200
-.21591 .18614 .247 -.5819 .1500
.41088 .23366 .079 -.0485 .8703
.05035 .23498 .830 -.4116 .5123
.26923 .24002 .263 -.2026 .7411
.29808 .26351 .259 -.2200 .8161
.08217 .25292 .745 -.4151 .5794
.32871* .14074 .020 .0520 .6054

-.03182 .14291 .824 -.3128 .2492
.18706 .15106 .216 -.1099 .4840
.21591 .18614 .247 -.1500 .5819

-.08217 .25292 .745 -.5794 .4151

(J) Income
2.00
3.00
4.00
5.00
6.00
1.00
3.00
4.00
5.00
6.00
1.00
2.00
4.00
5.00
6.00
1.00
2.00
3.00
5.00
6.00
1.00
2.00
3.00
4.00
6.00
1.00
2.00
3.00
4.00
5.00

(I) Income
1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

Mean
Difference

(I-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
95% Confidence Interval

The mean difference is significant at the .05 level.*. 
 

 
 




