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บทที่ 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
                  ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และผลการวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อ
นํามาใชเปนแนวทางในการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 
 1. แนวคดิเกีย่วกับการบริการ  
 2. ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3. ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 4. ความรูเกี่ยวกับธุรกิจบริการซักอบรีด 
 5. งานวิจยัที่เกีย่วของ 
  

แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 
 
 ความหมายของการบริการ 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541, หนา 124) กลาววา การบริการ(service) เปนกิจกรรม
ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา 
 ดนัย  เทียนพุฒ (2545, หนา 11) กลาววา การบริการ หมายถึง การใหทั้งรูปธรรมและ
นามธรรมในเชิงความสะดวก รวดเร็ว และถูกตอง และดวยอัธยาศัยที่เปนพื้นฐาน ซ่ึงจะสามารถ
พิจารณาการใหไดใน 3 ลักษณะดวยกัน คือ 1) ใหดวยความเต็มใจ 2) ใหดวยความโกรธ 3) ใหดวย
เหตุผล ซ่ึงสิ่งที่ลูกคาตองการก็คือการใหดวยเหตุผลและการใหบริการที่ดีจะตองมีความเขาใจใน
พฤติกรรมมนุษย โดยยึดถือความพอใจ ความตองการของผูรับบริการ (ลูกคา) เปนหลัก โดยผู
ใหบริการจะตองมีความพรอมทั้งดานรางกาย จิตใจ ไหวพริบและปฏิภาณอยูตลอดเวลา 
 วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน (2547, หนา 14) ไดใหความหมายของบริการ (service) วา คือ
การกระทํา พฤติกรรมหรือการปฏิบัติที่ฝายหนึ่งเสนอใหอีกฝายหนึ่ง โดยกระบวนการที่เกิดขึ้นอาจ
มีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ แตโดยเนื้อแทของสิ่งที่เสนอใหนั้นเปนการกระทํา พฤติกรรมหรือการ
ปฏิบัติซ่ึงไมสามารถนําไปเปนเจาของได  
 ดรักเกอร (Drucker, 2000 อางถึงใน วีระรตัน กิจเลิสไพโรจน, 2547, หนา 16) ไดเคย
กลาวถึงการบริการวา “สําหรับชวงเวลาที่เหลืออยูของศตวรรษนีแ้ละไกลออกไปถึงศตวรรษหนา 
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การตอสูในเชงิแขงขันจะชนะหรือแพกนัดวยอัตราเพิ่มผลผลิตดานบริการ” 
  สุดาดวง  เรืองรุจิระ  (2541, หนา 316)     กลาววา   บริการ  คือ  งานที่ไมมีตัวตน  สัมผัส
ไมได          แตสามารถสรางความพึงพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคจากการซื้อ
บริการ เหลานัน้   
 บริการ ไมไดแตกตางจากสินคา จุดมุงหมายหลักคือ การตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค ทําใหเกิดความพึงพอใจจากการซื้อบริการเหลานั้น   ขอแตกตางคือ   บริการไมสามารถ
จับตองได  สัมผัสไดเหมือนสินคา ดังนั้น การจําหนายบริการ จึงมีความจําเปนที่จะตองคํานึงถึงการ
บริหารการตลาดเชนเดียวกับการจําหนายสินคาที่มีตัวตน 
 บริการ อาจจําแนกออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
 1. บริการที่เปนวัตถุประสงคหลักของการซื้อขาย (services and the main purpose of a 
transaction)  เชน การบริการซักอบรีด  การบริการเสริมสวย  การซื้อประกันชีวิต  ประกันอุบัติเหตุ  
การเชารถ  การเชาบาน  การซื้อบริการทองเที่ยว ฯลฯ 
 2. บริการที่เปนสวนเพิ่ม ที่สนับสนุนการซื้อขายสินคาหรือบริการ (services are the 
supplementary to support or facilitate the of goods or other service)  เชน ซ้ือเครื่องคอมพิวเตอร 
ตองการไดรับบริการแนะนําการใชงาน หรือสามารถชําระเงินดวยเครดิตการดได มีบริการสงถึง
บานให ซ้ือบริการทองเที่ยวที่รวมทั้งการจัดหาเรื่องพาหนะเดินทาง และที่พักตาง ๆ ดวย  
 ในแตละปผูบริโภคจะจายเงินเปนจํานวนมากเปนคาบริการ เพื่อความสะดวกสบาย
เนื่องจากผูบริโภคมีรายไดสูงขึ้นเพียงพอที่จะจับจายใชสอยเพิ่มขึ้น ก็จะนึกถึงความสะดวกสบายใน
การดํารงชีพ ซ่ึงทําใหตลาดบริการเปดกวางและขยายตัวมากขึ้น  ฉะนั้นการเสนอขายบริการจึงเปน
โอกาสที่จะนํากําไรมาสูธุรกิจไมแพการจําหนายสินคาทั่วไป  ยิ่งมีผูใชบริการมากขึ้นเทาใดกําไร
ของผูประกอบการบริการก็จะมากขึ้นเทานั้น  และประกอบกับปจจุบันนี้มีชนิดของบริการเกิดขึ้น
มากมาย และหนึ่งในธุรกิจนั้นก็คือ ธุรกิจบริการซัก อบ รีด 
  ลักษณะของบริการ  (Characteristics of Services) 
 1. จับตองไมได (Intangible) บริการ ไมมีตัวตนที่ผูซ้ือจะจับตองทดลองตัวอยางกอน 
ได ไมวาจะโดยการชิม รูสึก มองเห็น ไดยนิ หรือไดกล่ิน  ซ่ึงผูบริโภคไมอาจสัมผัสกับบริการ
กอนที่จะตกลงเกี่ยวกับการบริการ ดังนั้น การเสนอขายบริการ จึงตองแสดงถึงประโยชน (Benefits) 
ที่จะไดรับจากบริการนั้น มากกวาจะเนนลักษณะการใหบริการดวยกลยุทธการสงเสริมการตลาดที่
จะชวยใหแสดงถึงคุณประโยชนของบริการ เชน        
 1.1 มีเครื่องจักร และอุปกรณที่ทันสมัยและมีคุณภาพ  สามารถใหบริการไดรวดเรว็ หาก
ผูใชบริการตองการเรงดวน  รานใหบริการสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการได  เชน 
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รอรับไดภายใน 1 ช่ัวโมง 
     1.2  รานซัก อบ รีด    โนมนาวความคิดของผูใชบริการใหเกิดความเชือ่ถือไววางใจใน 
เร่ืองความสะอาดของผาที่นํามาซัก  เชน  โชวใหเห็นถึงยี่หอของเคมีภัณฑที่มีคุณภาพเปนที่ยอมรับ
ของผูบริโภคซ่ึงทางรานใชในการซัก อบ รีด การตกแตงรานเปนระเบียบและสะอาด ทําให
ผูบริโภคเกิดความเชื่อถือและเชื่อมั่นในคุณภาพการบริการ เปนตน 
 2. ไมสามารถแยกระหวางผูใหบริการและการบริการ (Inseparability)  ผูซ้ือจะคิดถึง
ผูผลิตบริการและบริการซื้อเปนหนึ่งเดียวกัน ไมสามารถแยกบริการจากผูผลิตไปจําหนายตาง
สถานที่ ตางเวลาได การผลิตและจําหนายบริการเกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน เชน ชางตัดผม สระผมให
เปนการผลิตและบริการโดยตรง เปนการใช Direct channel ผูผลิตบริการจะตองพบปะกับผูบริโภค 
เปนขอจํากัดในการเสนอขายหลาย ๆ ตลาดหรือผูบริโภคหลายคนพรอมกันไมไดในหลายประเภท
ของบริการ ดังนั้นการขยายตลาดจึงทําไดยากกวา การเสนอขายบริการ อาจทําการตั้งตัวแทนชวยใน
ดานตาง ๆ ของการสงเสริมการตลาดได แตไมสามารถจะผลิตบริการแทนได   รานซัก อบ รีด        
ก็เชนเดียวกัน คุณคาบริการไมสามารถแยกออกจากพนักงานประจํารานและการทํางานของเครื่อง
ซักผาได  ผูที่ทําหนาที่ควบคุมเครื่องซักผากับการทํางานของเครื่องซักผา ถือเปนสวนเดียวกัน  
 3. มีความแตกตางในการใหบริการ (Heterogeneity) บริการที่เสนอขายแตละคร้ังจะมี
ความแตกตางกันได ถึงแมจะผลิตจากผูใหบริการคนเดียวกัน และบริการชนิดเดียวกันจากผู
ใหบริการที่แตกตางกันจะไมเหมือนกัน ความหลากหลายในการใหบริการมีมากจนไมสามารถจะ
กําหนดมาตรฐานการใหบริการได ไปรานซักอบรีด ในแตละรานแตละครั้ง จะใหบริการแตกตาง
กัน จึงมีผูบริโภคที่ใชบริการประจําของแตละราน บางทีทําใหเกิดปญหาการพิจารณาคุณภาพการ
บริการกอนตัดสินใจซื้อ  ทั้งนี้เพราะมีองคประกอบอื่น ๆ ที่มีผลกระทบตอการบริการ เชน ความ
สะอาดของผาที่ซักในแตละครั้งตางกัน การตอนรับของพนักงานที่ใหบริการ 
 ดังนั้น การเสนอขายบริการ จึงตองมีการวางแผนเกี่ยวกับรายละเอียดของบริการที่เสนอ
ขายตั้งแตแรกใหมีมาตรฐาน เนนคุณภาพ มีการอบรมพนักงาน และพยายามโฆษณาใหเกิดความ
นาเชื่อถือในระดับคุณภาพที่สม่ําเสมอ การผลิตบริการจะตองควบคุมใหสูงกวาระดับที่โฆษณาได 
หรือที่ผูบริโภคคาดหวังเสมอ 
   4. อุปสงคของบริการจะมีอายุส้ันและเปลี่ยนแปลงตามฤดูกาลมาก (Perishability and 
fluctuating demand) บริการผลิตทันทีและสงมอบในขณะใหบริการแกผูบริโภค บริการจึงไม
สามารถผลิตลวงหนา ไมสามารถเก็บรักษาไวกอน ขณะเดียวกัน ดานผูซ้ือบริการจะเกิดความ
ตองการไดรับบริการทันที เมื่อเกิดความตองการ หากรอไวนาน ๆ จะเปลี่ยนใจได  นอกจากนั้น
ความตองการซื้อบริการ จะขึ้นลงเปลี่ยนแปลงไดมากตามฤดูกาล ตามชวงเวลาในแตละเดือน เวลา
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ในแตละวัน  ธุรกิจบริการซัก อบ รีด ก็เชนกัน  การใหบริการจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อมีผูใชบริการ  
ดังนั้น บางชวงฤดูกาล เชน ฤดูฝน หากมีผูมาใชบริการมาก ทางรานบริการซักอบรีด ควรเตรียมการ
ใหบริการแกผูบริโภคอยางเพียงพอ 
 ความหมายของคุณภาพบริการ 
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2543, หนา 234) ใหความหมายของคุณภาพบริการ 
หมายถึง คุณสมบัติ คุณลักษณะทั้งที่จับตองไดและจับตองไมไดของการที่ผูรับบริการ (ลูกคา) รับรู
วามีความโดดเดนตรงหรือเกินความคาดหวังเปนที่นาประทับใจ จากการที่ผูรับบริการไดจายเงิน
แลกเปลี่ยน สัมผัส มีประสบการณ ทดลองใช เปนตน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 145-146) กลาววา คุณภาพในการใหบริการ (Service 
quality) เปนสิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกิจใหบริการ คือ การรักษาระดับการ
ใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการใหบริการตามลูกคาคาดหวังไว  ขอมูลตาง ๆ 
เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการที่ลูกคาตองการ จะไดจากประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอ
ปาก จากการโฆษณาของธุรกิจใหบริการ  ลูกคาจะพอใจถาเขาไดรับในสิ่งที่เขาตองการ (what)  เมื่อ
เขามีความตองการ (when)  ณ สถานที่ที่เขาตองการ (where)  ในรูปแบบที่ตองการ (how)  นักการ
ตลาดตองทําการวิจัยเพื่อใหทราบถึงเกณฑการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคา  โดยทั่วไปไมวาธุรกิจ
แบบใดก็ตามลูกคาจะใชเกณฑตอไปนี้พิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการ 
 1. การเขาถึงลูกคา (access)        บริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดาน
เวลา สถานที่แกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลที่ตั้งเหมาะสม อันแสดงถึงความสามารถ
เขาถึงลูกคา 
 2. การติดตอส่ือสาร (communication)        มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาที่ลูกคา 
เขาใจงาย 
 3. ความสามารถ (competence)       บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรู 
ความสามารถในงาน 
 4. ความสุภาพ (courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือ มีความเปน
กันเอง มีวิจารณญาณ 
 5. ความนาเชื่อถือ (credibility) บริษัทและบุคลากร ตองสามารถสรางความเชื่อมั่นและ
ความไววางใจในบริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
 6. ความไววางใจ (reliability)  บริการที่ใหแกลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง 
 7. การตอบสนองลูกคา (responsiveness)  พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก
ลูกคาไดอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ 
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 8. ความปลอดภัย (security)  บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยง และปญหา
ตาง ๆ 
 9. การสรางบริการที่เปนที่รูจัก (tangible)          บริการที่ลูกคาไดรับจะทําใหเขาสามารถ
คาดคะเนถึงคณุภาพของบรกิารดังกลาวได 
 10. การเขาใจและรูจักลูกคา (understanding/knowing customer) พนักงานตองพยายาม
เขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 ดนัย  เทียนพุฒ (2545, หนา 26) กลาววา คุณภาพบริการ หมายถึง กระบวนการใหไดมา
ซ่ึงสินคา ผลิตภัณฑหรือบริการ ที่ไมมีขอผิดพลาดหรือบกพรองเกิดขึ้นเลย อีกทั้งยังเปนสวนสราง
ความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคา 
 คุณภาพงานบริการ ขึ้นอยูกับความคาดหวังของผูบริโภคเปนหลักใหญ นักการตลาดจึง
กําหนดปจจัยที่มีอิทธิพลกับการสรางความหวังของผูบริโภค ตอการประเมินคุณภาพบริการไว 4 
ปจจัย คือ 
 1. World of mouth and communication      หาขอมูลดวยการสอบถามจากเพื่อหรือญาติ
ที่เคยใชบริการนั้น ๆ มากอน 
 2. Personal needs and preferences   เปนความตองการที่จะเปนรสนิยมสวนตัว อันเนื่อง 
มาจากพื้นฐานดานสังคม การศึกษา ครอบครัว ศาสนา และวัฒนธรรม 
 3. Past experiences เปนประสบการณในอดีตที่สะสมมา ถาผูบริโภคจะรูสึกพอใจเปน
พิเศษเหนือความคาดหมาย 
 4. External communication ไดแก การลงโฆษณาเพื่อสรางภาพพจน เปนการใหขอมูล
ลวงหนาเพื่อใหผูบริโภคสะสมขอมูลในการสรางความคาดหวัง กอนตัดสินใจมาใชบริการ         
การรักษาคุณภาพใหไดมาตรฐานตามที่ผูบริโภคหวังไว ตองคํานึงถึงปจจัย ดังนี้ 
     4.1 Reliability ผลงานการบริการใหไดอยางที่โฆษณาไว และมีความถูกตองแมนยํา
ทุกครั้ง 
     4.2 Tangibles สินคาบริการจะจับตองไดยากแตพยายามสรางองคประกอบทาง
กายภาพอื่นมาประกอบกับการบริการ ไมวาจะเปนสถานที่ใหบริการวัสดุที่ใชในการเผยแพรการ
บริการ อุปกรณเครื่องมือตาง ๆ ตองดูแลวเหมาะสมกลมกลืน 
     4.3 Responsiveness เจาหนาที่ที่ใหบริการ จะตองถูกฝกมาอยางดี ตั้งใจและเอาใจใส
พรอมที่จะใหบริการผูบริโภคทันที 
     4.4 Assurance พนักงานบริการ จะตองมีความรูเปนอยางดี และแสดงออกถึงความมี
น้ําใจเอาใจใสถึงความตองการ 
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     4.5 Empathy       ตองคอยดูแลและเอาใจใสผูบริโภค สนองตอบความตองการที่
เฉพาะ เจาะจงของผูบริโภคไดเปนพิเศษ 
 จะเห็นไดวาปจจัยทั้ง 5 ดังกลาวขางตน รวมกันเปน Services quality ซ่ึงเปนสวนหนึ่งที่
กอใหเกิดความพึงพอใจของผูบริโภค นอกจากมีคุณภาพของสินคา ราคา รวมทั้งปจจัยทางดานสวน
บุคคลในขณะนั้น และปจจัยภายนอกที่ควบคุมไดยาก ลวนมีสวนประกอบที่ทําใหผูบริโภคไดรับ
ความพึงพอใจมากนอยแตกตางกัน และจะนําไปสูความภักดีของผูบริโภคซึ่งจะแปรผันตามกัน 
 

  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ชิฟฟแมน และเลสไล (Schiffman and Leslie. 1994, p.7) ไดใหความหมายเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคไววา เปนพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับการคนหา การซื้อ การใชสินคา
และบริการ และการประเมินผล เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2539, หนา 3-4) ไดนิยามเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
ปฏิกิริยาหรือการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชสินคาและบริการ 
โดยผานกระบวนการตัดสินใจกอนแลว เพื่อกําหนดใหเกิดการปฏิกิริยาหรือการกระทํา 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541, หนา 125) ไดเสนอแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภควา เปนแนวคิดที่เกี่ยวกับการวิคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อตองการทราบลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมการซื้อและใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาด
สามารถจัดกลยุทธการตลาด (marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม และเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา โดยมีจุดเริ่มตนจาก
การเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เพื่อใช
ในการวางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและการ
กําหนดกลยุทธ สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและ
การใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดวย 
 1.  Who is target market? (ใครคือตลาดเปาหมาย)  ผูบริโภคทุกคนอาจไมใชลูกคา
กลุมเปาหมายเสมอไป  วัตถุประสงคแรกในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคก็เพื่อหากลุมที่ใช
สินคาหรือบริการ หรือมีแนวโนมที่จะใชสินคาหรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะชวยใหทราบลักษณะ
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กลุมเปาหมาย (occupant) ที่แทจริงของผลิตภัณฑ รวมถึงพฤติกรรมการซื้อและการใชของ
กลุมเปาหมาย  

2.  What does the market buy? (ตลาดซื้ออะไร)  หลังจากสามารถระบุกลุมเปาหมาย
ที่ชัดเจนไดแลว จึงทําการวิเคราะหพฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความตองการที่แทจริงที่ลูกคา
ตองการจากผลิตภัณฑหรือองคการ (objects) 
 3.  Why does the market buy? (ทําไมจึงซ้ือ)  การวิเคราะหในหัวขอนี้จะชวยใหทราบถึง
เหตุผลที่แทจริง (objectives) ในการตัดสินใจซื้อของลูกคา เพื่อสามารถนํามาเปนแนวทางในการ
วางแผนจูงใจกลุมเปาหมาย พื่อใหสามารถตอบสนอกเหตุผลที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อได 
 4.  Who participates in the buying? (ใครมีสวนรวมในการซื้อ)  ในการตัดสินใจซื้ออาจ
มีบุคคลอื่นที่มีสวนรวมหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (organization)  เพราะผูที่ทําหนาที่ซ้ืออาจ
ไมใชผูที่ใชสินคาโดยตรง อาจใชรวมกันหลายคน อาจไมมีความรูเกี่ยวกับสินคามากนัก จึงตอง
อาศัยผูรูหรือกลุมของผูซ้ือเขามามีสวนรวมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผูมีสวนรวมก็เพื่อใชเปน
ขอมูลในการจัดทําโปรแกรมทางการโฆษณาในการชวยกระตุนการตัดสินใจ ซ่ึงตองพิจารณาวาจะ
ใชกลุมอางอิงใดในการเขาถึงกลุมผูใชหรือจะเขาถึงกลุมผูใชโดยตรง หรือถาเปนผลิตภัณฑที่ผูซ้ือมี
หนาที่ในการตัดสินใจใหกับผูใช ธุรกิจอาจตองมุงเนนที่กลุมผูซ้ือเปนหลัก 
 5.  When does the market buy? (ซ้ือเมื่อใด)  ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค
สินคาและบริการในแตละประเภทที่แตกตางกันตามโอกาสที่จะใช ดังนี้การวิเคราะหโอกาสในการ
ซ้ือของลูกคา (occasion) จะชวยใหนักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตใหเพียงพอ และ
เตรียมแผนการสงเสริมการตลาดในรูปแบบและในชวงเวลาที่เหมาะสม โดยเฉพาะสินคาที่มีการ
บริโภคมากในบางฤดูกาล 
 6.  Where does the market buy? (ซ้ือที่ไหน)  เพื่อทราบถึงแหลงที่ลูกคานิยมหรือสะดวก
ที่จะไปซื้อ (outlets)  เพื่อบริหารชองทางการจําหนายที่เหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม 
 7.  How does the market buy? (ซ้ืออยางไร)  เพื่อทราบถึงการบริการการซื้อของลูกคา 
(operation) วามีขั้นตอนการซื้ออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพื่อแกไขหรือ
ลดปญหานั้น ๆ ทําการประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา และตัดสินใจซื้ออยางไร  จะชวยให
ธุรกิจมีขอมูลในการวางแผนการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมายใหมากที่สุด 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนทและศุภร เสรีรัตน (2534, หนา 36-38)  กลาววา

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนมาจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
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ตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s black box)  ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูบริโภค แลวก็จะมีการตอบสนองของผูบริโภค (Buyer’s 
response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer’s purchase decision) 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนอง  ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory ดังภาพที่ 2.2                  
 
               Stimulus                                    Buyer’s black box                            Response 
  

การตองสนองของ
ผูบริโภค 

กลองดําหรือความรูสึก 
นึกคิดของผูบริโภค 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
และส่ิงกระตุนอื่น ๆ 

 
 
 

 
ภาพที่ 2.1  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค หรือ S-R Theory 
ที่มา  :  ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนทและศภุร เสรีรัตน, 2534, หนา 36 
 
 1. ส่ิงกระตุน (stimulus)  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (inside stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (outside stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหซ้ือสินคา 
(buying motive)  ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) 
ก็ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
     1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus)           เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  ซ่ึง
ประกอบดวย 
            1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑหรือดานบริการ เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ หรือการใหบริการที่ทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 
            1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
โดยพิจารณาผูบริโภคเปาหมาย 
            1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑให
ทั่วถึง เพื่อใหสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการ 
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            1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมดานการตลาด เชนการโฆษณาอยางสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
     1.2 ส่ิงกระตุนอื่น ๆ  (other stimulus)    เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
           1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
           1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological) เชน เครื่องซักผารุนใหมพัฒนาขึ้น 
สามารถปรับการซักใหเหมาะสมกับเนื้อผา ชวยถนอมใยผา ทําใหผูใชบริการมั่นใจในบริการ 
สามารถกระตุนความตองการใหผูบริโภคอยากใชบริการมากขึ้น 
           1.2.3 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (culture) เชน สังคมเมือง โดยเฉพาะครอบครัวที่
สมาชิกทํางานนอกบานไมมีเวลาซักผา เพื่อความสะดวกจึงตองใชบริการรานซักอบรีด 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (buy’s black box)  ความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากลักษณะของ
ผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
     2.1 ลักษณะของผูบริโภค (buyer characteristics) ลักษณะของผูบริโภคมีอิทธิพลมา
จาก ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
     2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซ้ือ (buyer decisions process)   
ประกอบดวย 5 ขั้นตอนคือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ 
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 3. การตอบสนองการซื้อ (buyer’s response)   หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ (buyer’s purchase decisions)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

    3.1 การเลือกผลิตภัณฑหรือบริการ (product choice) เชน การเลือกใชบริการซักอยาง
เดียว หรือ เลือกใชบริการซัก อบ และรีด  
      3.2 การเลือกตราสินคา (brand choice)   เชน  เลือก  รานวรรณวรีซัก อบ รีด  หรือ ราน
ชัยมงคลซัก อบ รีด เปนตน 
     3.3 การเลือกผูขาย (dealer choice) เชน ผูบริโภคจะเลอืกรานที่ใกลบานหรือรานที่ใกล
ที่ทํางาน หรือเลือกใกลศูนยการคา  
      3.4 การเลือกเวลาในการซือ้ (purchase timing) เชน ผูบริโภคจะเลือกใชบริการเวลาเชา 
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กลางวัน หรือเย็น 
     3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (purchase amount) เชน ผูบริโภคจะเลอืกวา จะใชบริการ
ซักกี่ช้ิน หรือซักกี่กิโลกรัม 
 

ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
 ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสามารถแบงออกไดเปน 2 ทฤษฎีใหญ ๆ (ยุทธนา 
ธรรมเจริญ, 2530, หนา 25-26) คือ 
 1. การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยบางสวน (partial explanation theories)  ทฤษฎีนี้ไดพยายาม
อธิบายการตัดสินใจของผูบริโภควาตั้งอยูบนพื้นฐานของปจจัยสําคัญ 5 ประการ คือ ขึ้นอยูกับ
โอกาส (chance) นิสัย (habit) แรงกระตุน (impules) การตามอยางสังคม (social orientation) และ
พันธุกรรม (heredity)  ในการตัดในใจของผูบริโภค อาจขึ้นอยูกับปจจัยขางตนเพียงปจจัยเดียวหรือ
ทั้งหมดก็ได และลักษณะที่เกิดขึ้นอาจเปนเพียงชั่วขณะใดขณะหนึ่งหรือเกิดกับบางคนเทานั้น เชน 
ในเรื่องของพันธุกรรม อาจกลาวไดวาคนที่ซ้ือมีดโกนหนวดมีสวนมาจากพันธุกรรมของเขา เพราะ
ถาพันธุกรรมของเขาไมมีหนวด เขาก็คงจะไมตองซื้อมีดโกนหนวด หรือถานิสัยของเขาไมชอบการ
โกนหนวดเขาก็อาจจะไมตัดสินซ้ือมีดโกนหนวดไดเชนกัน นอกจากนี้ทฤษฎีนี้ยังใหแนวความคิด
ในอีก 2 ลักษณะ คือ 
     1.1 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากปฏิกิริยาในการตอบสนองและ
อารมณขณะนั้นคอนขางมาก (impulse) เชน ซ้ือเพราะเกิดสะดุดตาจากตูโชวสินคา 
     1.2 ผูบริโภคมักตัดสินใจโดยไมคํานึงถึงขอเท็จจริงเกี่ยวกับตัวสินคามากนัก เชน การ
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกยี่หอที่ตองการ ถาไมมีวางบนชั้นแมบานอาจซื้อยี่หออ่ืนแทนได เพราะ
ผงซักฟอกเปนสินคาที่ไมตองเลือกมากนัก 
 2. การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยพื้นฐาน (basic explanation theories)  ทฤษฎีนี้เชื่อวา 
ผูบริโภคทุกคนเปนผูที่พยายามจะลดความเสี่ยง (risk reducer) และขณะเดียวกันก็เปนนักแกปญหา 
(problem solver)  ดวย นั่นคือการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคเปนหนทางของการลดความเสี่ยง 
ผูบริโภคมักจะคํานึงถึงความเสี่ยงกับผลที่ตามมาหลังการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจึงสนใจกับ
หลักการนี้มากขึ้น โดยการเสนอขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพื่อใหผูบริโภคสนใจในการตัดสินใจซื้อ
สินคาเร็วข้ึน เพื่อใหรูสึกวาเขาไมไดเสี่ยงกับการซื้อสินคามากนัก พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเสมอ ๆ ก็คือ 
ผูบริโภคจะซื้อสินคาจากรานประจํา หรือซ้ือเฉพาะสินคาที่โฆษณาอยางกวางขวางและเปนสินคาที่
นิยมใชโดยทั่วไป 
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 ความสําคัญของทัศนคตติอนักการตลาด 
  จุดประสงคสวนใหญของความพยายามทางการตลาด คือ ตองการมีอิทธิพลตอทัศนคติ 
ของผูบริโภคใหผูบริโภคเกิดทัศนคติในทางที่ดีตอสินคาและบริการ เพื่อใหทัศนคติที่ดีนั้น ผลักดัน
ใหเกิดพฤติกรรมที่ผูขายตองการ ทัศนคตินั้นถือไดวาเปนผลรวมของหลาย ๆ องคประกอบและเปน
ตัวที่มีอิทธิพลสําคัญและมีผลตอวิถีทางดําเนินชีวิตของบุคคล นอกจากนี้ทัศนคติยังเปนตัวการ
สําคัญในการกอเกิดพฤติกรม เชน ตราสินคาใดที่จะซื้อที่รานคาไหน เปนตน เพราะฉะนั้นความ
เขาใจเกี่ยวกับทัศนคติจึงเปนจุดสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพราะความเขาใจเกี่ยวกับ
ทัศนคตินํามาซึ่งการวางแผนการตลาดไดอยางถูกตองและเหมาะสม 
 สาเหตุหนึ่งที่นักการตลาดควรจะเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติก็คือ ทัศนคติสามารถใหขอมูลที่
สําคัญ เชน ทําใหสามารถทํานายการซื้อในอนาคต ทําใหเขาใจถึงยอดขายของเราไดวาดีหรือไมดี 
และ ทําใหเราปรับปรุงสวนประสมการตลาดเพื่อพัฒนาทัศนคติของผูบริโภคได สามารถจะสรุปได
วา ทัศนคติสําคัญและมีประโยชนตอการตลาดดังนี้ คือ 
 1. ทัศนคติเปนตัวแปรที่เราใชวัดความมีประสิทธิภาพของกิจกรรมทางการตลาด คือ ถา
กิจกรรมทางการตลาด เชน การออกโฆษณาสินคาตามสื่อตาง ๆ ประสบผลสําเร็จ ทัศนคติของ
ผูบริโภคที่มีตอสินคานั้นๆ จะตองดีคือผูบริโภคมีความชอบในตัวสินคา 
 2. ทัศนคติชวยประเมินกิจกรรมทางการตลาดกอนนําออกใชจริง คือการทําการทดสอบ 
โดยวัดทัศนคติของกลุมเปาหมาย ถาผลทัศนคติเปนไปในเชิงบวกหมายความวา กิจกรรมทาง
การตลาดนั้น ๆ สามารถนําออกใชไดในตลาดจริง แตถาทัศนคติเปนไปในเชิงลบก็หมายความวา 
กิจกรรมทางการตลาดนั้น ๆ ไมควรนําออกมาใชในตลาดจริง 
 3. ทัศนคติใชในการแบงสวนตลาด และ การตัดสินใจเลือกสวนของตลาด (market 
segment) ที่ตองการ   โดยจะแบงกลุมผูบริโภคเปนสวนของตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีตอสินคาและตรา
สินคา   และกลุมที่มีทัศนคติที่ไมดีตอสินคาและตราสินคา   นักการตลาดมักตัดสินใจเลือกและการ
ดําเนินงานดานการตลาด ในสวนตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีมาเปนกลุมเปาหมาย  

4. ทัศนคติของผูบริโภคตอคุณลักษณะแตละคุณลักษณะของผลิตภัณฑนั้น  ทําใหกิจการ
ทราบไดวา ทศันคติที่จะมีตอผลิตภัณฑเปนอยางไร และทัศนคติตอโฆษณาก็ทาํใหเราวัดอํานาจการ 
ชักจูงใจของโฆษณาได (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2536, หนา 154) 
 โดยสรุปแลว  จะเห็นไดวา ทศันคติมีความสําคัญและการเขาใจทัศนคตขิองผูบริโภคจะ
ทําใหกอเกิดประโยชนในการวางแผนการตลาดในหลาย ๆ ทิศทางดวยกัน 
 ลักษณะผูบริโภคเปาหมาย     
 การอธิบายลักษณะผูบริโภคเปาหมายควรทําความเขาใจกับลักษณะของผูบริโภค (ปรีชา 
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ปนธุระ, 2539, หนา 19) ผูบริโภค คือบุคคลตาง ๆ ที่มีความสามารถในการซื้อหรืออีกนัยหนึ่งถา
มองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลางก็คือ ทุกคนที่มีเงิน นอกจากนั้นในทัศนะของนักการ
ตลาดผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ (willingness to buy) สินคาหรือบริการดวยลักษณะ
อ่ืน ๆ ของผูบริโภค บางคนนั้นซ้ือสินคาไปเพื่อประโยชนสวนตัว ในขณะเดียวกันกับที่ยังมี
ผูบริโภคอีกหลายรอยหลายพันคนซื้อไปเพื่อขายตอหรือใชในการผลิตและทําการตลาดผลิตภัณฑ
หรือบริการที่ผลิตได 
 บางคนอาจเขาใจวา ผูบริโภคอาจจะไมมีเหตุผลอันใดในการซื้อเนื่องจากเคยพบเคยเห็น 
หรือเคยไดยินไดฟงมาหลาย ๆ อยาง เปนตนวา คนซื้อส่ิงของเขาอาจไมตองการเลยก็ได พวกคนที่
พบเห็น บางคนก็ซ้ือมากกวาที่จําเปนหรือซ้ือของที่เหมาะสม บางคนก็ซ้ือของผิด ซ้ือมาแลวไมชอบ
ใจเลยไมไดใชก็มี  สรุปแลวเราพบวามีผูบริโภคหลายประเภททีเดียวในแตละสังคม บางคนถึงกับ
สรุปเอาเองเลยวาผูบริโภคมักเปนผูที่มีการตัดสินใจที่แยที่สุด แทที่จริงแลวผูบริโภคทุกคนเปนผูที่
ตัดสินใจทั้งดีและเลว เพราะเขาเปนมนุษยปุถุชนถึงเปนไปไมไดที่จะทําอะไรถูกไปหมดทุกครั้ง ใน
เมืองแตละเมืองมีรานคาเปนหมื่นเปนแสนราน มีสินคานับชนิดไมถวน และยิ่งกวานั้นผูบริโภคตอง
ทําการตัดสินใจซื้อสินคาเหลานั้นในปหนึ่ง ๆ นับครั้งไมถวน จึงเปนธรรมดาอยูเองที่จะหลีกเลี่ยง
ความผิดพลาดบางประการไมพน ซ่ึงเราทุกคนก็คงยอมรับในฐานะที่เราเองก็เปนผูบริโภคสินคา
ดวยเชนกัน  อยางไรก็ดีเราก็ตองเห็นใจวาผูบริโภคสวนมากมิใชคนในเย็นนัก การซื้อแตละครั้งก็
มิไดวางแผนหรือนั่งคํานวณอยางละเอียดถ่ีถวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง บางครั้งมีความจําเปนรีบดวนที่
จะตองซื้อโดยเร็วหรืออยากจะคิดนาน ๆ แตเวลามีไมมากนัก เพราะฉะนั้นส่ิงที่ทําไดดีที่สุดคือ
พยายามที่จะตัดสินใจใหดีและฉลาดที่สุดเทาที่จะทําได 
 การตลาดในปจจุบันมีความจําเปนอยางยิ่ง ตองกําหนดกลุมเปาหมายของสินคาแตละ
ชนิดที่ผลิตออกสูตลาด ทั้งนี้ เพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ เดนชัด และเพื่อใหตัวสินคาโดดเดนมี
เอกลักษณเฉพาะตัว ตลอดจนเพื่อใหการกําหนดกลยุทธทางการตลาดดําเนินไปไดอยางตรง
เปาหมาย  นอกจากนี้ยังงายตอผูบริโภคในการตัดสินใจวาสินคาประเภทใดตรงตามความตองการ
และเหมาะสมกับตนเอง การทดลองใชยอมมีความเปนไปไดมากกวาสินคาที่ไมไดมีการกําหนด
ตําแหนงเอาไวอยางชัดเจน ซ่ึงเปนแนวทางทําตลาดในยุคปจจุบันที่มุงเนนไปสูการเจาะตลาดเฉพาะ
กลุมไมเหวี่ยงแหเหมือนตลาดมวลชน ในอดีตการแบงกลุมเปาหมายกระทําไดหลายชนิดขึ้นอยูกับ
มุมมองของนักการตลาดแตละบริษัทวาจะเล็งเห็นศักยภาพของตลาด และกลุมเปาหมายนั้นมาก
นอยเพียงใด เชน การแบงกลุมลูกคาตามรายได เพศ อายุ ทั้งนี้การแบงตามรายไดจําแนกเปน กลุมเอ 
บี ซี และดี  สวนการแบงตามอายุจะแบงเปน 4 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมเด็ก กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ 
และวาย กลุมเบบี้บูมเมอร และกลุมผูสูงอายุ 
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 1. กลุมเด็ก กลุมนี้จะมีลักษณะที่เรียกวามีชีวิต (live and active) ชอบสํารวจและสราง
มโนภาพ (exploring and fantasizing) มีความอยากรูอยากเห็นและมีความตองการสูง (curious and 
demanding) เด็กเล็ก ๆ จะเปนผูจูงมือคุณพอคุณแมไปเลือกซื้อของตามที่ตองการ แตก็มีสินคา
บางอยางที่พอแมเปนผูเลือกใหเด็กโดยที่เด็กไมมีโอกาสเลือก ดังนั้นผูประกอบการจึงตองทําการ
ประชาสัมพันธผานทางพอแมของเด็กเพื่อจูงใจใหซ้ือสินคาของตนเอง 
 2. กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซและวาย กลุมนี้กําลังเปนที่สนใจกันในแวดวงการตลาด 
โดยเฉพาะในประเทศที่เจริญทางดานเศรษฐกิจ โดยระบุวา เจนเนอเรชั่นเอ็กซ อายุระหวาง 15-35 ป 
เปนวัยเริ่มทํางาน (young adults)  ซ่ึงเปนกลุมที่มีจํานวนมากขึ้นและมีกําลังซื้อสูงอยางมาก
เชนเดียวกับกลุม เจนเนอเรชั่นวาย อายุตั้งแต 13 ปขึ้นไป โดยเจนเนอเรชั่นวาย แมจะไมมีกําลังซ้ือ
โดยตรงแตสภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของครอบครัว ทําใหคนกลุมนี้มีอํานาจซื้อทางออมสูงมาก  
ตัวอยางเชน สังคมไดในยุคนี้ขึ้นกับคนระดับกลางซึ่งใหความสําคัญกับการศึกษามากเพราะการ
แขงขันทางสังคมสูง แตมหาวิทยาลัยดี ๆ มีอยูนอย พอแมจึงใหทุกอยางตามที่ลูกเรียกรองขอ
เพียงแตขอใหสอบเขามหาวิทยาลัยปดไดเทานั้น 
 3. กลุมเบบี้บอมเมอร กลุมนี้เปนผูเกิดหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 เปนยุคที่ทุกประเทศทั่ว
โลกซ่ึงไดรับผลกระทบจากสงครามสนับสนุนใหครอบครัวมีบุตรเพิ่มขึ้นเพื่อเปนการเพิ่มประชากร
ใหมากขึ้น คนกลุมนี้ปจจุบันมีอายุราว 40-60 ป เปนคนรุนพอแม และยังคงมีคานิยมเดิม ๆ 
 4. กลุมผูสูงอายุ กลุมนี้เปนผูที่มีวัย 60 ปขึ้นไป ในทศวรรษที่ 20 หรือป ค.ศ.2001 คน
กลุมนี้มีอัตราสวนสูงประมาณ รอยละ 16 ของประชาชนทั้งประเทศ ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากป ค.ศ.1991 ที่มี
อัตราสวนเพียงรอยละ 13 ทั้งนี้เปนเพราะความเจริญทางการแพทยและการสาธารณสุขทําให
ประชากรมีอายุยืนขึ้น ประกอบกับอัตราการเกิดของประชากรในป ค.ศ.2000 จะลดลงมาเหลือ
ประมาณรอยละ 1.1 (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 160) 
 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 เปาหมายของการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค ก็คือ การไดรับความพอใจในสินคา
หรือบริการที่ซ้ือมา  โดยผูบริโภคจําเปนตองกําหนดรูปแบบการตัดสินใจใหไดวาจะซื้อหรือไม 
(whether) ถาซื้อตองการซื้ออะไร(what) ซ้ือเมื่อใด (when) ซ้ือท่ีไหน (where) และซื้ออยางไร(how 
to purchase)  ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 145) 
 1. การตัดสินใจซื้อเบื้องตนวาจะซื้อหรือไมนั้นสามารถตกลงใจไดทั้งกอนและหลังจาก
การไปถึงสถานที่ซ้ือขายแลว ผูบริโภคอาจรูโดยสัญชาตญาณวาเขาตองการสินคานั้นหรือไม ใน
กรณีไมจําเปนตองมีกิจกรรมทางการตลาดเขามาเกี่ยวของ หรือในอีกแงหนึ่งการตัดสินใจที่เกิดขึ้น
หลังจากผูบริโภคเขาตลาด      การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาดีไหมขึ้นอยูกับการเสาะหาขอมูลและการ 
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ประเมินสินคาในตลาดนั้น 
 2. การตัดสินใจวาตองการซื้ออะไร มีความสัมพันธโดยตรงกับสินคาหรือบริการที่มีให
เลือกในตลาดโดยผูบริโภคจําเปนตองคนหาความพอใจ หรือประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรือ
บริการ ซ่ึงความพอใจจะบรรลุไดก็โดยผานความเปนเจาของสินคาเทานั้น นอกจากนี้ยังขึ้นกับวา
สินคาหรือบริการนั้นจะสามารถสรางความพอใจใหกับผูบริโภคถึงระดับที่ผูบริโภคตองการหรือมา 
เมื่อใดที่ผูบริโภคตระหนักวาตนมีความตองการสินคาผูบริโภคก็จะเขาไปในตลาด 
 3. ผูบริโภคจะซื้อสินคาเมื่อใด วันไหน ฤดูไหน ขึ้นกับเวลาวาผูบริโภคตองการสินคา
หรือบริการนั้นหรือไม ทั้งนี้เพราะ ณ เวลาที่ตางกันผูบริโภคจะตองการสินคาตางกัน 
 4. การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ไหน เปนเรื่องของการเลือกรานคาที่จะซื้อ เชน คนอยู
นอกเมืองอาจซื้อจากรานขายของชําหรือตลาดใกล ๆ  บาน  ขณะที่คนในเมืองอาจซื้อจาก
หางสรรพสินคา หรืออาจซื้อจากรานสะดวกซื้อก็ได 
 5. การตัดสินใจวาซื้ออยางไร เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับเวลาและความพยายามที่ใชไป
สําหรับการซื้อสินคา จํานวนสินคาที่ซ้ือ ซ้ือดวยเงินสดหรือไม เดินทางไปซื้อดวยวิธีใด และแวะ
รานไหนบาน และจะเดินซื้อคนเดียวหรือไปซื้อกับใคร 
 ผูบริโภคจะตองตอบคําถามทั้ง 5 ใหไดจึงอาจกลาวไดวา หัวใจสําคัญของพฤติกรรม
ผูบริโภคคือกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ  (buying decision process)  เปนลําดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้น  
 แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกัน แตผูบริโภคจะมีรูปแบบ
การตัดสินใจที่เหมือนกัน ซ่ึงกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ มี 5 ขั้นตอน คือ 
 1. การตระหนักถึงปญหาหรือรับรูถึงความตองการ  (problem or need recognition)   เปน 
ขั้นตอนที่บุคคลเกิดความรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพการรับรูที่เปนอุดมคติกับสภาพการ
รับรูที่เปนจริง (Blackwell, Miniard and Engel, 2001,p.72)  คือเกิดความรูสึกวาสภาพความเปนจริง
นั้น ดอยกวาสภาพอันเปนอุดมคติหรือสภาพที่ปรารถนา (Ideal state) จึงกอใหเกิดความตองการที่
จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุ
ที่แตกตางกันไป ซ่ึงเราสามารถสรุปไดวา การเกิดปญหาของผูบริโภคมักจะเกิดจากมีการ
เปลี่ยนแปลงในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุตอไปนี้ 
     1.1 ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป   จึงเกิดความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่ง
ของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 
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     1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม  หลายคร้ังการใชผลิตภัณฑอยาง
หนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานเครื่องยนตสําหรับรถยนตขาด แตไม
สามารถหาสายพานที่ตรงกับมาตรฐานของเครื่องยนตได ทําใหตองใชสายพานอื่นมาทดแทน แต
การใชสายพานที่ไมไดมาตรฐานตรงกับเครื่องยนตกอใหเกิดเสียงดัง จึงตองหาสเปรยมาฉีด
สายพานเพื่อลดการเสียดสีซ่ึงกอใหเกิดเสียงดังจนกวาจะสามารถเปลี่ยนเปนสายพานที่ไดมาตรฐาน
ตรงกับเครื่องยนต เปนตน 
     1.3 การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล    ความเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิ หรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโต อวนขึ้น ผอมลง หรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความ
เปลี่ยนแปลงและความตองการใหม ๆ ตางก็สงผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและความตองการ
ของผูบริโภค 
     1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อระยะเวลาผานไป บางครอบครัวอาจมี
การเปลี่ยนแปลงสภาพครอบครัว เชน การมีสมาชิกใหมเขามาในครอบครัว การแตงงาน  การมีบุตร 
เปนตน  จึงมีความตองการสินคาหรือบริการเพื่อตอบสนองตอความเปลี่ยนแปลงนั้นไดเหมาะสม
ยิ่งขึ้น 
     1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน จะสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง
ซ่ึงกอใหเกิดความตองการใหม ๆ เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
     1.6 ผลจากการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวง
ชีวิต และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน  เมื่อมีการเจริญเติบโต มีการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอม ก็
จะสงผลตอการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง และทําใหพฤติกรรมและความตองการเปลี่ยนแปลงตามไป
ดวย 
     1.7 ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด  เมื่อการสงเสริมการตลาดมี
ประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได 
 2. การแสวงหาขอมูล (information search)  เปนขั้นที่ผูบริโภคเริ่มคนหาขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถแกปญหาหรือตอบสนองความตองการของผูบริโภคได  
ผูบริโภคสามารถแสวงหาขอมูลได 2 ทาง คือ  
     2.1 การแสวงหาขอมูลภายใน (internal search) เปนขอมูลที่อยูในความทรงจําของ
ผูบริโภค หรือเปนความรูที่ผูบริโภคมีมากอน เชน ขอมูลทางดานสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึงเปน
ขอมูลที่ผูบริโภคไดรับจากครอบครัว จากการศึกษา จากการพูดคุยกับคนอื่น จากภาครัฐ จากองคกร
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เอกชน จากความเชื่อทางศาสนา จากคานิยมตามแนวทางของวัฒนธรรมของชาติ และวัฒนธรรม
ของกลุมยอย 
     2.2 การแสวงหาขอมูลภายนอก (external search) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ 
จากแหลงภายนอก เชน ขอมูลจากฝายธุรกิจ เปนขอมูลเกี่ยวกับสินคา ราคา การกระจายสินคา การ
โฆษณาประชาสัมพันธของผูประกอบธุรกิจ และขอมูลของคูแขงขัน เปนตน  
 3. การประเมินทางเลือก (alternative evaluation) เปนการนําขอมูลที่ไดรับมาพิจารณา
จุดเดน หรือขอดีของสินคาวาสินคาใดดีกวากันในแงใด นักการตลาดตองสรางจุดเดนของสินคาให
ตรงกับมาตรฐานในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค ถาหากจุดเดนของสินคาไมตรงกับมาตรฐานใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคานั้นก็จะขายไมได แตถาจุดเดนของสินคาสอดคลองกับมาตรฐานในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ โอกาสที่สินคาจะขายไดก็จะมีสูงขึ้น ดังนั้น นักการตลาดจึงตองเรียนรูวา 
ผูบริโภคใชมาตรฐานอะไรในการตัดสินใจซื้อสินคาแตละประเภท  
 4. การตัดสินใจซื้อ (purchase decisions) ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคานั้น เขา
ตองเผชิญกับความเสี่ยงวาสินคาที่เขาซื้อนั้นจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมกับราคา
ที่เขาจายไปหรือไม ทําใหผูบริโภคสวนใหญติดอยูกับสินคาที่ตัวเองมีความเคยชิน  ดังนั้นสินคา
ใหม ๆ ที่จะนําเสนอตอผูบริโภค จะตองหาวิธีการจูงใจใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อสินคา
ของตน  ซ่ึงมีหลายวิธีดังนี้  
      4.1  การสรางความแตกตาง (differentiation) ถาสินคาไมมีความแตกตางจากสินคา
อ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคามีความเดนชัดหรือมีลักษณะเฉพาะตัวไมเหมือนใคร 
การตัดสินใจก็จะเร็วขึ้น  ดังนั้น หนาที่ของนักส่ือสารการตลาดคือ การสรางความแตกตางให
เดนชัด ยิ่งความแตกตางชัดเจนเทาไร โอกาสในการที่จะเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็จะมี
มากขึ้นเทานั้น  
      4.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค (reduced perceived risk) ในการซื้อ
สินคาแตละครั้งนั้นผูบริโภคจะรูสึกวามีความเสี่ยงอยูเสมอ  ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดการตัดสินใจ
ซ้ือ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาเขามีความเสี่ยงไมสูงนัก วิธีการที่จะลดความเสี่ยงมีดังตอไปนี้ 
            4.2.1 ช่ือเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัทมีช่ือเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจขึ้น
ระดับหนึ่งวาบริษัทที่มีช่ือเสียงดีคงไมนําของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย  
            4.2.2  อายุของบริษัท     บริษัทที่ตั้งมาหลายปแลว ยอมมีประสบการณในการผลิต
สินคาสูง ดังนั้นก็นาจะผลิตสินคาไดอยางมีคุณภาพ   
             4.2.3 ภาพพจนของตราสินคา      สินคาที่มีภาพพจนดี  ผูบริโภคก็สบายใจทีจ่ะซื้อ 
เพราะคิดวาสินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเองดวยการนําสินคาที่ไมคุณภาพออกมาขาย 
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                4.2.4 ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคซ้ือสินคาเขาจะพิจารณาวา
พนักงานขายมบีุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พดูจาเปนอยางไร ดังนั้นนกัการตลาดจึงตอง
เอาใจใสในเรือ่งพนักงานขายของตนดวย 
            4.2.5 ภาพพจนของกลุมเปาหมาย การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาอะไรนั้น เขาจะ
พิจารณาดวยวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขาเห็นวาผูที่ซ้ือสินคานั้นมากอนเปนบุคคลที่มี
วิจารณญาณที่ดี และเปนคนที่มีภาพพจนที่ดี เขาก็สบายใจที่จะซื้อสินคาตามคนเหลานั้น 
            4.2.6 จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเชื่อมั่นวาตองดีจริงจึงมีคน
นิยม แตสินคาที่ขายไมดีมีคนซื้อนอย ผูบริโภคก็จะไมสบายใจ เพราะคิดวาคงเปนของไมดีจึงไมมี
คนนิยม เชนเดียวกับรานอาหาร ถารานใดมีคนแนนผูบริโภคจะยินดียืนรอเพราะมั่นใจวาอรอยแน 
สวนรานที่มีคนนอย ทั้ง ๆ ที่สามารถสั่งอาหารและรับประทานไดทันที ผูบริโภคกลับไมกลาไป
รับประทาน เพราะเห็นวาคนนอยจึงไมแนใจในเรื่องของความอรอย  
            4.2.7 สินคาบางอยาง เชน ตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ เมื่อเสียจะตองใชเงิน
จํานวนมากในการซอม สินคาเหลานี้จึงควรมีการรับประกันการขาย เชน รับประกัน 3 ป หรือ 5 ป 
ซ่ึงจะทําใหผูบริโภครูสึกวาเขามีความเสี่ยงไมมากนักในการซื้อ เพราะมีการรับประกันซอมใหฟรี 
            ทั้งหมดนี้คือวิธีการลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค ถาเราสามารถลด
ส่ิงเหลานี้ไดจะมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  
      4.3  การสรางสิ่งลอใจ (incentives) เปนการใชการสงเสริมการขาย เชน การลด แลก 
แจก แถม เปนสิ่งลอใจในการเรงใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ถาเรากําหนดชวงเวลาในการสงเสริมการ
ขาย เชน หมดเขตไดรับของแถมภายในสิ้นเดือนนี้ จะเปนการกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อเร็ว
ขึ้น เพราะเกรงวาจะไมไดของแถมนั้น ประเภทของสินคาโดยแบงตามลักษณะการตัดสินใจของ
ผูบริโภค  ลักษณะของสินคามีสวนในการกําหนดเวลาในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เราสามารถ
แบงสินคาตามลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
            4.3.1 สินคาที่ตองการขอมูลมาก (high-cognitive products) สินคาบางประเภท 
เชน บาน รถยนต โทรทัศน ตูเย็น  เปนสินคาที่มีราคาคอนขางสูง  ผูบริโภคจึงตองการขอมูลที่
เพียงพอเพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อ เพราะถาผูบริโภคตัดสินใจซื้อผิดพลาดเขาจะตองสูญเสีย
เงินจํานวนมาก 
            4.3.2 สินคาที่สงผลตอความรูสึกสูง  (high-affective products) ไดแก สินคาซ่ึงมี
ผลตอภาพพจนของผูใช เชน เส้ือผา น้ําหอม เครื่องประดับ สินคาพวกนี้บางครั้งก็มีราคาสูง บางครั้ง
ราคาต่ํา โดยประเด็นสําคัญไมไดอยูที่ราคา แตอยูทีว่าสินคานั้นสามารถสื่อใหเหน็ถึงความมีรสนิยม 
ความพิถีพิถัน หรือภาพพจนของผูใชหรือไม 
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           4.3.3 สินคาที่ไมจําเปนตองเสียเวลาครุนคิดมากนกั (low-involvement products) 
หมายถึง สินคาทั่ว ๆ ไป เชน ดินสอ ปากกา ขนมขบเคี้ยว ซ่ึงจะเหน็ไดวาสินคาเหลานีจ้ะมีราคาต่ํา
และไมสงผลกระทบตอภาพพจนใด ๆ ดังนั้นผูบริโภคจงึตัดสินใจซื้อไดทันทีโดยไมตองคิดมาก 
ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินซื้อของผูบริโภค มีดังนี ้
                       4.3.3.1 ผูนําเสนอ 
                       4.3.3.2 ตามสินคา 
                       4.3.3.3 บริษัทผูผลิตสินคา 
                       4.3.3.4 องคการที่เกี่ยวของกับสินคา 
                       4.3.3.5 ประเภทของสินคา 
                       4.3.3.6 รานคาที่จําหนายสินคา 
                       4.3.3.7 การสื่อสารการตลาด 
                       4.3.3.8 ส่ือ  
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  (post purchase behavior)  หลายคนเขาใจผิดคิดวา
กระบวนการการตัดสินใจซื้อส้ินสุดลงเมื่อเกิดการตัดสินใจซื้อ  แตแทที่จริงแลวไมใช เนื่องจาก
ผูบริโภคจะตองนําสินคานั้นไปใช หลังจากที่นําไปใชแลวประสบการณตรงจะทําใหเขารูวาเขา
พอใจหรือไมพอใจสินคานั้น ทําใหเกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคาขึ้น 
 หากผูบริโภคมีความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงขึ้น โอกาสความสําเร็จของ
สินคาก็จะมีมากขึ้นดวย เพราะผูบริโภคจะซื้อซํ้า  แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังจากการใช  การ
ยอมรับก็จะลดลง โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะลดลงดวย เพราะผูบริโภคจะไมซ้ือซํ้า นอกจาก
จะไมซ้ือซํ้าแลวผูบริโภคยังอาจจะบอกเลาถึงความรูสึกที่ไมประทับใจของตนเองใหกับญาติและ
เพื่อน ๆ ไดรับรูดวย ซ่ึงจะทําใหผูที่ไมเคยใชสินคาดังกลาวไมยอมทดลองใชสินคานั้น เนื่องจากเขา
เชื่อบุคคลซึ่งเคยใชสินคาแลวบอกวาไมดี 
 

ความรูเกี่ยวกับธุรกิจบรกิารซักอบรดี 

  
  ชีวิตของคนในปจจุบันดําเนินไปอยางเรงรีบ      เพราะสวนใหญตองออกไปทํางานนอก 
บาน เวลาในแตละวันจึงหมดไปกับการทํางาน และในวันหยุดสุดสัปดาหหลายคนก็ยังมีกิจกรรม
นอกบานที่ตองทําอีก เวลาวางในการทํางานบานลดนอยลง โดยเฉพาะการซักรีดเสื้อผา แมจะมี
เครื่องซักผาที่มีประสิทธิภาพสูงเขามาชวยแบงเบาภาระในเรื่องนี้แลวก็ตาม แตการรีดผาใหเสื้อผาดู
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นาสวมใสก็เปนงานที่ตองใชเวลาและความพิถีพิถันไมใชนอย ธุรกิจบริการซักอบรีด จึงเขามามี
บทบาทในการเปนทางเลือกของผูที่ตองการความสะดวกสบายในปจจุบันไดเปนอยางดี 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ จะกลาวถึงเฉพาะธุรกิจบริการซักอบรีดที่ผูประกอบการลงทุนดวย
ตนเอง ไมรวมถึงธุรกิจซักอบรีดแบบแฟรนไชส และธุรกิจซักอบรีดแบบหยอดเหรียญ  เนื่องจากมี
วิธีการดําเนินธุรกิจและขนาดของการลงทุนตางกัน 
 ปจจัยสนับสนุนในการเปดธุรกิจบริการซักอบรีด 
 1. ใชเงินลงทุนไมสูงมาก คือประมาณ 50,000 - 300,000 บาท อีกทั้งไมตองใชเงินลงทุน
มากในครั้งเดียว เพราะเครื่องซักผาสามารถผอนชําระได 
 2. ขั้นตอนการเปดรานไมยุงยาก มีเพียงอุปกรณหลักคือ เครื่องซักผาและเตารีดก็สามารถ
ทําธุรกิจไดแลว 
 3. รายไดดีและมีผูบริโภคเขามาใชบริการสม่ําเสมอ 
 4. ระยะเวลาคืนทุนส้ัน กลาวคือ หากเปนธุรกิจขนาดเล็กและมีรายไดตอเดือนขั้นต่ํา 
30,000 บาท/เดือน เพียง 1-2 เดือน ก็จะสามารถคืนทุนได 
 5. สามารถขยายชองทางเพิ่มรายไดดวยการรับซักผาจากสถานที่ตาง ๆ เชน โรงเรียน 
โรงแรม สปา ฯลฯ 
 6. เปนธุรกิจที่ไมมีความสลับซับซอนในการบริหาร ผูประกอบการไมมีความจําเปนตอง
มีความรูสูง 
 7. เปนธุรกิจที่ผูใชบริการมีความตองการเพิ่มขึ้นตามสภาพความเปนอยูและเศรษฐกิจ 
 ปจจัยเสี่ยง 
 1. คาใชจายเกี่ยวกับการซักอบรีด ยังคงเปนคาใชจายที่ฟุมเฟอย ดังนั้นหากอยูในภาวะ
เศรษฐกิจที่ไมสูดี อาจทําใหลูกคาหยุดใชบริการ 
 2. ในกรณีเปนธุรกิจบริการซักอบรีด ที่ผูประกอบการตั้งขึ้นเอง ช่ือเสียงอาจจะสูรานซัก
อบ รีด ที่เปนแฟรนไชสไมได 
 3. ธุรกิจบริการซักอบรีด เปนธุรกิจที่จุกจิก เพราะตองดูแลรับผิดชอบเสื้อผา ซ่ึงถือเปน
ทรัพยสินของผูบริโภค ดังนั้นหากทําใหทรัพยสินของผูบริโภคเสียหายหรือสูญหายไป จะมีผลตอ
ความนาเชื่อถือของธุรกิจหรืออาจตองชดใชคาเสียหายมากกวารายไดที่ไดรับ 
 4. การทํางานซักอบรีดตองเกี่ยวของกับเครื่องใชไฟฟาโดยตรง ดังนั้นหากติดตั้งระบบ
ไฟฟาไมดี หรือติดตั้งระบบปองกันไมดี จะเสี่ยงตอการเกิดอัคคีภัยได 
 5. การหาพนักงานที่ดีเปนเรื่องยาก เพราะงานซักรีดจําเปนตองใชบุคลากรที่เอาใจใสตอ
งานจริงๆ 
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 6. งานซักรีดเปนงานที่หนัก เหนื่อย และตองใชความรับผิดชอบสูง ดังนั้นหากไมมี 
ความอดทนมากพอ อาจไมสามารถทําธุรกิจใหประสบความสําเร็จได  
 ผูที่ตองการทําธุรกิจบริการซักอบรีด ตองคํานึงถึงส่ิงตอไปนี้ 
 1. ศักยภาพ / คุณสมบัติของผูประกอบการ ผูประกอบการที่สนใจจะลงทุนทําธุรกิจ
บริการซักอบรีด ควรคํานึงถึงองคประกอบที่สําคัญ คือ 
     1.1 มีทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม  ส่ิงสําคัญที่ตองพิจารณาเปนอันดับแรกกอนลงทุนทํา
ธุรกิจบริการซัก อบ รีด  คือ  การเลือกทําเลที่ตั้ง    เพราะถาทําเลที่ตั้งของธุรกิจดีก็จะมสีวนชวย
สนับสนุนกิจการใหดไีปดวย   หากผูประกอบการมีสถานที่เปนของตนเองอยูแลวกจ็ะชวยลด
ตนทุนไดอีกทางหนึ่ง       
  1.2 มีความรูและเชี่ยวชาญในเรื่องเนื้อผา     ผูประกอบการควรมีความรูและเชี่ยวชาญใน
เร่ืองเนื้อผาพอสมควร เพราะผาแตละประเภทมีวิธีและขัน้ตอนในการซักรีดตางกัน เพื่อการควบคมุ
พนักงานในรานที่ทํางานไดอยางถูกตอง 
     1.3 มีมนุษยสัมพันธที่ดี   ผูประกอบการควรเปนผูที่มีอัธยาศัยดี มีความยิ้มแยมแจมใส
และมีความเปนกันเอง    เพือ่สรางความรูสึกที่ดีใหกับผูบริโภคและนํามาซึ่งความสัมพันธที่ดีตอกัน
ในอนาคต 
     1.4 รักงานบริการ ผูประกอบการควรเปนผูที่มีใจรักในการทํางานบาน มีความประณีต
ในการซักรีดเสื้อผา เพื่อนําเสนอบริการที่ดี มีคุณภาพใหกับผูบริโภคที่มาใชบริการ 
     1.5 มีความซื่อสัตย เปนสิ่งสําคัญที่ผูประกอบการจะละเลยไมได เชน หากผูบริโภคนํา
เส้ือผามาซักแลวมีเงินทอง เอกสาร หรือของมีคาติดมาดวย ผูประกอบการจะตองเก็บรักษาไวและ
สงคืนใหแกผูบริโภคในโอกาสตอไป  ส่ิงเหลานี้จะทําใหผูบริโภคไวใจและสรางชื่อเสียงในทางที่ดี
แกธุรกิจได 
 2. การติดตอกบัหนวยราชการ เพื่อดําเนินการตอไปนี้ 
     2.1 กรมพัฒนาธุรกิจการคา เพื่อขอจดทะเบียนพาณิชยโดยทั่วไปกฎหมายกําหนดไว
วา ธุรกิจดานบริการไมตองจดทะเบียนพาณิชยตอกรมพัฒนาธุรกิจการคา เวนแตภายในรานจะมี
การคาขายอื่น ๆ ดวย 
     2.2 กรมสรรพากร เพื่อดําเนินการเกี่ยวกบัภาษ ี
     2.3 หนวยงานทองถ่ิน เพือ่ดําเนินการเกีย่วกับการชําระภาษีปาย 
 3. การตลาดแบงออกเปน 
     3.1 ภาพรวมของตลาดธุรกิจบริการซัก อบ รีด ตลาดธุรกิจบริการซัก อบ รีด มี
แนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง เนื่องจากวิถีการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมของคนในยุคปจจุบันที่มี
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แตความเรงรีบ จึงหันไปหาสิ่งอํานวยความสะดวกใหกับตนเอง ทําใหตลาดธุรกิจบริการซักอบรีด
ยังมีโอกาสขยายตัวไดอีกมาก ผูประกอบการรายใหมสามารถเกิดขึ้นไดตลอดเวลา เพราะธุรกิจนี้ใช
เงินลงทุนไมมากนัก 
     3.2 ผูใชบริการซัก อบ รีด สามารถแบงออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ ประกอบดวย 

          3.2.1 กลุมนักศึกษา นักศึกษาที่ใชบริการซักอบรีดสวนใหญจะอาศัยอยูในหอพัก 
อพารตเมนต คอนโดมิเนียม เปนตน กลุมนี้มีกําลังซื้อในระดับปานกลางถึงระดับสูง สามารถ
จายเงินเพื่อแลกกับบริการที่อํานวยความสะดวกสบายใหกับตนเองได 
           3.2.2 กลุมคนทํางาน คนทํางานที่ใชบริการซักอบรีด จะอาศัยอยูในยานชุมชน 
เชน หมูบาน อพารตเมนต คอนโดมิเนียม เปนตน กลุมนี้มีกําลังซื้อในระดับปานกลางถึงระดับสูง 
แมกลุมคนทํางานจะสามารถจายเงินเพื่อแลกกับบริการที่อํานวยความสะดวกและรวดเร็วใหกับ
ตนเองได แตพฤติกรรมของคนกลุมนี้ก็จะใชจายเฉพาะที่จําเปนเทานั้น 
     3.3 ธุรกิจหลักและธุรกิจเสริม มีลักษณะแตกตางกันดงันี้ 
           3.3.1 ธุรกิจหลัก ไดแก บริการซักอบรีดเสื้อผาทุกประเภท 
           3.3.2 ธุรกิจเสริม ไดแก การทําธุรกิจซักอบรีดที่ผูประกอบการสามารถทําธุรกิจอื่น 
ๆ ที่เกี่ยวของเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค และสรางรายไดเสริมธุรกิจหลัก เชน บริการ
รับเปลี่ยน-แกทรงเสื้อผา   บริการซอมแซมเสื้อผา   บริการยอมสีผา บริการตัดเย็บเสื้อผาและรับจาง
เย็บเสื้อผาโหล บริการตูน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ เปนตน    กอนที่ผูประกอบการจะลงทุนทําธุรกิจ
ใด ๆ เพื่อใหบริการเพิ่มเติม ควรพิจารณาใหรอบคอบวาธุรกิจนั้นมีความคุมคาในการลงทุนเพียงใด 
จะสามารถสรางกําไรใหไดหรือไม และผูประกอบการจะมีเวลาใหบริการดานอื่น ๆ แกผูบริโภคอีก
หรือไม เพราะการใหบริการซักอบรีดเพียงอยางเดียวก็จัดวาเปนงานที่เหนื่อยพอสมควร 
     3.4 สวนประสมทางการตลาด  แบงออกไดดังนี้ 
           3.4.1 ผลิตภัณฑและบริการ แบงออกเปน 
                  3.4.1.1 บริการซักแหง (ดวยน้ํายาซักแหง) เหมาะสําหรับเสื้อผาที่ตัดเย็บดวย
ผาที่มีความบอบบาง เชน ผาไหม ผาลินิน ผาแกว ผาชีฟอง ผาลูกไม ฯลฯ ผาเหลานี้ตองการความ
พิถีพิถันและความทะนุถนอมในการซักรีดมากเปนพิเศษ 
                    3.4.1.2   บริการซักน้ํา (ซักอบรีด)         เหมาะสําหรับเสื้อผาที่ตัดเย็บจากผา
ฝาย ผาเทโร ผาอองฟองส ฯลฯ ซ่ึงไมตองการความพิถีพิถันในการซักรีดมากนัก ผูประกอบการ
ธุรกิจบริการซักอบรีดสวนใหญจะใหบริการซักน้ํามากกวาการใหบริการซักแหง เพราะขั้นตอน           
การดําเนินงานไมยุงยาก หากจะใหบริการซักแหงดวย ก็จะเปนการรับผาไวและสงตอไปใหรานที่
รับบริการซักแหงอีกทีหนึ่ง 
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           3.4.2 ราคา ปจจัยในการกําหนดอัตราคาบริการ ประกอบดวย 
                  3.4.2.1 ตนทุน ประกอบดวยตนทุนผันแปร เชน ผงซักฟอก น้ํายารีดผา น้ํายา
ปรับผานุม น้ํายาซักแหง ถังพลาสติก คาน้ํา คาไฟ คาโทรศัพท เปนตน และตนทุนคงที่ เชน คาเชา
สถานที่ คาจางพนักงาน คาอุปกรณที่ใชในการซักอบรีด ฯลฯ                                          

โครงสรางราคาคํานวณโดยตนทุนผันแปร + ตนทุนคงที่ + กําไรที่ตองการ (20%)   
                  3.4.2.2 รูปแบบการบริการ บริการซักแหงจะมีอัตราคาบริการสูงกวาบริการ
ซักน้ํา (ซักอบรีด) เนื่องจากการซักแหงตองใชความพิถีพิถันมากเปนพิเศษ และเคมีภัณฑที่ใชใน
การซักแหงก็แพงกวาดวย สวนบริการซักน้ํา (ซักอบรีด) ผูประกอบการสามารถกําหนดอัตรา
คาบริการไดตามลักษณะการใหบริการ เชน การใหบริการซักอบรีดเปนรายชิ้น การใหบริการแบบ
แพคเกจ (Package) หรือเหมาซักรายเดือน  
                   3.4.2.3 ทําเลที่ตั้ง รานซักอบรีดที่ตั้งอยูในยานชุมชน จะมีคาเชาสถานที่แพง
กวารานซักอบรีดที่ตั้งอยูในทําเลที่คนไมพลุกพลาน แตผลตอบแทนที่คาดวาจะไดรับก็จะแตกตาง
กันไปดวย 
                  3.4.2.4 อัตราคาบริการในยานเดียวกัน รานซักอบรีดที่อยูในยานเดียวกันสวน
ใหญจะคิดอัตราคาบริการในระดับเดียวกันหรือใกลเคียงกัน อัตราคาบริการซักอบรีด แบงเปน 3 
ประเภทไดแก 
               3.4.2.4.1 อัตราคาบริการตอเดือน กําหนดจากปริมาณผาที่จะสงซัก 
อบ รีด เชน คาบริการ 350 บาท ตอผา 40 ช้ิน เปนตน ผูบริโภคที่ใชบริการซักอบรีดโดยจาย
คาบริการตอเดือนสวนใหญจะเปนลูกคาประจําของทางราน   
                             3.4.2.4.2 อัตราคาบริการตอช้ิน เปนการคิดอัตราคาบริการซักอบรีด
เปนรายครั้งหรือรายชิ้นโดยกําหนดคาบริการจากลักษณะของผาที่สงซักรีด เชน การซักรีดเสื้อเชิ้ต 
กระโปรง ปกติคิดคาบริการประมาณชิ้นละ 10 บาทขึ้นไป หากเปนผาปูที่นอน ผาหม ผานวม อาจ
คิดคาบริการเพิ่มขึ้นอีก เชน ช้ินละ 30 บาท ผูประกอบการควรใชอัตราคาบริการตอชิ้นกับผูบริโภค
ที่ไมไดมาใชบริการอยางสม่ําเสมอ 
                             3.4.2.4.3 อัตราคาบริการเปนกิโลกรัม เปนการคิดคาบริการตาม
น้ําหนักของผาที่ผูบริโภคสงมาซักอบรีด โดยท่ัวไปกําหนดไวที่ 20-30 บาทตอกิโลกรัม คาบริการ
ลักษณะนี้เหมาะสําหรับธุรกิจซักอบรีดขนาดใหญที่รับซักผาจํานวนมาก 
          3.4.3 ชองทางการจําหนาย/สถานที่ ส่ิงสําคัญที่ตองพิจารณาเปนอันดับแรกกอน
ลงทุนทําธุรกิจบริการซักอบรีด คือ การเลือกทําเลที่ตั้ง เพราะถาที่ตั้งของธุรกิจอยูในทําเลที่ดีก็จะมี
สวนชวยสนับสนุนใหกิจการดีไปดวย ทําเลที่เหมาะสมกับการเปดรานซัก อบ รีด  ควรอยูใกลแหลง
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ชุมชนยานที่พักอาศัยที่มีคนพักอาศัยอยูเปนจํานวนมาก เพราะจํานวนคนที่พักอาศัยอยูในยานนั้น ๆ 
จะสงผลถึงจํานวนผูบริโภคที่จะมาใชบริการ และคนในละแวกดังกลาวจะตองมีกําลังซื้อพอสมควร 
และควรมีพื้นที่ เพียงพอเพราะหากพื้นที่คับแคบเกินไปจะทําใหทํางานลําบาก  นอกจากนี้
ผูประกอบการควรพิจารณาดวยวาในยานที่จะเปดดําเนินธุรกิจนั้นมีรานซักอบรีดอยูแลวกี่ราย เพื่อ
ไมใหเกิดการแขงขันทางดานราคาระหวางผูประกอบการดวยกันเอง 
 การตกแตงรานเปนสวนหนึ่งที่จะชวยดึงดูดใหผูบริโภคเขามาใชบริการของทางราน  
ผูประกอบการควรเนนการจัดวางสิ่งของตางๆ ภายในรานใหเปนระเบียบ มองดูสะอาดตา ผนัง
ดานขางของรานอาจจัดทําราวเหล็กสําหรับแขวนเสื้อผาเพื่อประหยัดพื้นที่ โดยทั่วไปรานซักอบรีด
ไมนิยมตกแตงรานกันมากนัก แตจะใหความสําคัญกับความสะอาดและความเปนระเบียบภายใน
รานเปนหลัก 
           3.4.4 การสงเสริมการตลาด ธุรกิจบริการซักอบรีดสามารถดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดเพื่อกระตุนใหมีผูมาใชบริการกับทางรานไดหลายวิธี เชน 
                   3.4.4.1 การทําปายโฆษณาหนารานใหโดดเดนสะดุดตาและมองเห็นงาย 
                   3.4.4.2 การทําโบรชัวร แผนพับ และเอกสารอื่น ๆ เพื่อแนะนํารานและ
บริการใหเปนที่รูจักของกลุมเปาหมาย 
                   3.4.4.3 การรับสมัครสมาชิก เพื่อมอบสวนลดพิเศษใหกับผูบริโภคที่มาใช
บริการเปนประจํา 
                   3.4.4.4 การจัดรายการสงเสริมการขายอื่น ๆ เพื่อกระตุนใหเกิดการใชบริการ 
เชน บริการซักผานวมในราคาพิเศษตลอดเดือนธันวาคม เปนตน 
           3.4.5 ดานบุคลากร จํานวนการจางพนักงานของรานซักอบรีดขึ้นอยูกับขนาดของ
ธุรกิจ หากเปนธุรกิจซักอบรีดที่ทํากันภายในครอบครัวอาจไมตองจางพนักงาน ซ่ึงรานซัก อบ รีด
ควรมีพนักงานไวบริการลูกคาประมาณ 2-3 คน และควรคัดเลือกบุคคลที่มีลักษณะไวใจได มีความ
ซ่ือสัตย มีมนุษยสัมพันธที่ดี มีความละเอียดรอบคอบในการทํางานเขาเปนพนักงานของราน 
           3.4.6 การบริหารธุรกิจบริการซักอบรีด ธุรกิจบริการซักอบรีด เปนธุรกิจที่ไมตอง
ใชคนมากนัก เนื่องจากมีอุปกรณตาง ๆ เขามาชวยในการทํางาน เชน เครื่องซักผา เครื่องอบผา และ
อุปกรณสวนใหญก็ทํางานในระบบอัตโนมัติ เพียงกดปุม Start เครื่องก็สามารถทํางานไดทันที 
ถึงแมธุรกิจนี้จะใชคนไมมากนัก แตผูประกอบการก็ตองจัดระบบการบริหารพนักงานใหดี โดยอาจ
แบงหนาที่ความรับผิดชอบงานใหเปนคน ๆ ไป  เชน  ฝายตอนรับผูบริโภค ทําหนาที่รับสงผา 1 คน 
ฝายผลิตทําหนาที่ซักอบผา 1 คน รีดผา 2 คน 
 อยางไรก็ตาม   ผูประกอบการควรฝกอบรมพนักงานในรานใหทราบถึงขั้นตอนการ
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ทํางานในหนาที่ตาง ๆ เพื่อใหพนักงานทุกคนสามารถทํางานทดแทนหรือหมุนเวยีนหนาที่กนัได 
กรณีที่มีพนกังานขาด-ลา ทั้งนี้เพื่อใหบริการซัก อบ รีด ของรานมีมาตรฐาน 
           3.4.7 ความรับผิดชอบตอลูกคา ในการใหบริการซักอบรีด บางครั้งพนักงานอาจ
ทําความเสียหายใหกับเสื้อผาของผูบริโภค ผูประกอบการควรกําหนดขอตกลงในการใหบริการซัก
อบรีดแกลูกคาไวตั้งแตเร่ิมตน โดยระบุถึงขอบเขตความรับผิดชอบกรณีที่เกิดความผิดพลาดในการ
ใหบริการ เชน การชดใชใหไมเกิน 10 เทาของราคาซัก หรือการชดใชใหโดยการบริการซัก อบรีด 
ฟรีจํานวน 20 ช้ิน เปนตน   
 การแขงขันของธุรกิจบริการซัก อบ รีดไมนิยมทําการสงเสริมการตลาดดวยการลดราคา 
แตจะเนนการใหบริการที่ดีและมีคุณภาพมากกวา เพราะเมื่อผูบริโภคไดรับบริการที่ดีก็จะนํามาซึ่ง
ความประทับใจและความเชื่อมั่นในบริการของทางราน และยินดีที่จะกลับมาใชบริการอีกตอไป 
  3.5 สภาพการแขงขัน การแขงขันของธุรกิจบริการซัก อบ รีดในปจจุบัน มีแนวโนม
สูงขึ้น เนื่องจากเปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมสูงนัก ขั้นตอนการดําเนินงานก็ไมยุงยาก ผูประกอบการ
จึงสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจบริการซัก อบ รีด กันมากขึ้น 
 การเขามาของผูประกอบการรายใหม นอกจากจะเปนการเพิ่มจํานวนคูแขงในตลาดแลว 
ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีก็มีสวนชวยเพิ่มจํานวนคูแขงในตลาดดวย โดยเฉพาะการเกิดขึ้น
ของเครื่องซักผาหยอดเหรียญที่กําลังไดรับความนิยมและแพรหลายอยูในขณะนี้ ผูประกอบการที่
สนใจเขามาลงทุนในธุรกิจบริการซัก อบ รีด ควรศึกษาตลาดใหรอบคอบ โดยเฉพาะในยานที่ตั้งใจ
จะเปดดําเนินธุรกิจ การดําเนินงาน แบงออกเปน 
 
    
 
 

 
 
 
 

รับผาจากผูบริโภค 

นําผาเขาเครื่องอบ รีดผา 

แยกผาขาว-ผาสี นําเขาเครื่องซักผา 

ผาพรอมสงมอบให
ผูบริโภค 

 
ภาพที่ 2.2 ขั้นตอนการดําเนนิงานรับซัก-รีดผา 
ที่มา  :  หนังสือองคความรู SMEs ธุรกิจบริการซักอบรีด พ.ศ. 2547 หนา 20 
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 4. เงื่อนไขและขอจํากดัที่สําคัญ ผูประกอบการสวนใหญคิดวาการแขงขันทางดานราคา 
โดยคิดคาบริการถูกกวารานซักอบรีดอื่น ๆ ในยานเดียวกันจะชวยดึงดดูผูบริโภคใหมาใชบริการกบั
ทางรานมากขึน้ แตในความเปนจริงแลวการแขงขันโดยการตัดราคาคาบริการ นอกจากจะไมชวย
ใหเกิดกําไรแลว ยังสงผลกระทบตอความอยูรอดของธุรกิจในระยะยาวอีกดวย ดังนั้นผูประกอบการ
ควรใหความสําคัญกับการบริการที่ดี เพื่อสรางความประทับใจและดึงดูดใหผูบริโภคมาใชบริการ
ของทางรานตลอดไป 
 5. ปจจัยที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ 
     5.1 ผูประกอบการมีใจรักในงานบริการ มีมนุษยสัมพันธ และใหความเอาใจใสในการ
ทําธุรกิจซัก อบ รีด เปนอยางดี 
     5.2 ทําเลที่ตั้งของราน  อยูในยานที่มีศักยภาพในการดําเนินธุรกิจ และสะดวกในการ
เดินทางมาใชบริการของผูบริโภค 
     5.3 มีการบริหารจัดการภายในรานที่ดี เชน การสรางมาตรฐานในการใหบริการ การ
ควบคุมคาใชจายใหสอดคลองกับรายรับ เปนตน 
     5.4 การแสวงหากลยุทธการบริการใหม ๆ เพื่อกระตุนและดึงดูดใหผูบริโภคมาใช
บริการ เชน บริการรับ-สงผาฟรี เปนตน 
     5.5 การกําหนดอัตราคาบริการเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย 
     5.6 การบริการมีคุณภาพดีอยาสม่ําเสมอ การซักและการรีดมีความประณีต เสื้อผาไมมี
รอยแผลเลอะของผาสีอ่ืน ผารีดเรียบ ไมไหมหรือมีกล่ินเหม็นอับ 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

เกษม  ยอวิทยา  (2542, บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใช
บริการธุรกิจซัก อบ รีด กรณีศึกษารานซินไฉฮั้ว สาขาซันนี่ แจงวัฒนะ   
 ผลการศึกษาพบวา รูปแบบการดําเนินงานของผูประกอบการในธุรกิจบริการซัก อบรีด 
สามารถจําแนกผูประกอบการได 3 กลุมคือ ผูประกอบการรายยอย ผูประกอบการรายใหญใน
ลักษณะเปนเจาของคนเดียว และผูประกอบการรายใหญในลักษณะขายแฟรนไชส พฤติกรรมการ
ใชบริการซัก อบ รีด พบวา รอยละ 60 ของกลุมตัวอยาง ใชบริการซัก อบ รีด จากศูนยหรือรานซัก 
อบ รีด ที่แยกอยูอิสระในชวงเวลาเย็นหลัง17.00 น. ปจจัยสวนบุคคลไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ
การสมรส และรายได มีผลตอการเลือกสถานที่ที่ใชบริการ  สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
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มีผลตอการใชบริการธุรกิจซักอบรีดมากคือ ปจจัยดานคุณภาพการซักรีด ความสะดวกในการใช
บริการ การประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาด และพนักงานหนาราน 
 นันทิยา  วงศมุกดา (2542, บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาธุรกิจบริการซัก อบ รีด
โดยใชเครื่อง ในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม  
 ผลการศึกษาพบวา ธุรกิจนี้มีรูปแบบการบริหารแบบธุรกิจขนาดเล็ก มีเครื่องซักผาไม
เกิน 2 เครื่อง และการบริหารงานเปนแบบเจาของคนเดียว  

สวนประสมทางการตลาดที่ใชอยูในปจจุบัน สวนใหญเนนความหลากหลายของบริการ 
รวมทั้งการบริการพิเศษ เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เชน การรับสงเสื้อผาถึงบาน และยัง
เนนสถานที่ตั้งใหติดริมถนน ใกลกับสถานที่ทํางาน เปนตน   แตจะไมเนนในดานราคา ซ่ึงการตั้ง
ราคาใชตามราคาตลาดเปนหลัก ไมใชตนทุนเปนหลัก การสงเสริมการขายเนนการติดปายรานคาให
เดนชัดมากกวาการลดราคา   
 ปจจัยสําคัญที่ทําใหผูใชบริการมาใชบริการคือ การประหยัดเวลาและความสะดวก
รวดเร็ว กลุมลูกคาสวนมากเปน นักเรียน-นักศึกษา รองลงมาเปนผูที่ทํางานเอกชน ขาราชการ และ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ผูใชบริการสวนมากเลือกใชบริการจากรานที่ตั้งอยูใกลบานหรือที่ทํางาน สวน
ปจจัยสําคัญที่ทําใหใชบริการนี้ตอไปในอนาคต คือ การบริการที่ดีของราน เชน ความตรงตอเวลา
นัดหมาย ความสะอาด และการตอนรับที่ดีของพนักงาน และผูใชบริการสวนใหญพอใจในราคาที่
เปนอยูในปจจุบัน   
 แนวโนมของธุรกิจนี้ในอนาคตจะมีรานเปดเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากเปนธุรกิจที่ไดรับความ
สนใจการลงทุน เหมาะสมกับสังคมและความเปนอยูที่เปลี่ยนแปลงไปในปจจุบัน ทําใหมีจํานวน
ผูใชเพิ่มมากขึ้น และผูที่เคยใชบริการก็ยังคงใชบริการตอไปในอนาคต   
 ปญหาและอุปสรรคในดานของผูประกอบการที่พบมากที่สุด ไดแก ไมมีการศึกษาความ
เปนไปไดของโครงการกอนการลงทุน ไมไดสรางมาตรฐานของการบริการและบุคลากร รวมทั้ง
ปญหาดานขอจํากัดทางดานภูมิศาสตร ความไมสม่ําเสมอของอุปสงคและภาวะเศรษฐกิจ 
 วิชุดา  ธีระสาร  (2544, บทคัดยอ) ทําการศึกษา พฤติกรรมของผูใชบริการและปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการซัก อบ รีดโดยใชเครื่อง ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี  
 ผลการศึกษาพบวา  ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-35 ป มีสถานภาพ
โสด อาชีพดําเนินธุรกิจสวนตัว และอาชีพพนักงานหรือลูกจางรัฐบาลหรือลูกจางรัฐวิสาหกิจ ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวต่ํากวา 5 คน และมีรายไดเดือนละ 5,000 – 
10,000 บาท   
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 พฤติกรรมการใชบริการ ผาที่นํามาใชบริการสวนใหญเปนผาที่ซักยากหรือรีดยาก 
รูปแบบที่ใชบริการคือ ซัก อบ และรีด ความถี่ที่ใชบริการคือ เดือนละ 3-4 ครั้ง สาเหตุที่มาใชบริการ
คือไมมีเวลาวาง กลุมคนที่มีสวนกระตุนใหมาใชบริการคือ เพื่อน หรือคนรูจักแนะนํา สวนใหญมา
ใชบริการในวันศุกร ผูใชบริการเลือกรานที่อยูใกลบาน ส่ือที่ทําใหผูใชบริการรูจักรานที่ใหบริการ
คือ แผนปายโฆษณาหนาราน และส่ิงสําคัญที่สุดที่ผูใชบริการใชตัดสินใจเลือกรานที่ใชบริการคือ 
ซักสะอาดและรีดเรียบ   
 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการใชบริการซัก อบ รีด ผูใชบริการใหความสําคัญปจจัย
ดานผลิตภัณฑ (product) อยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญกับความสะอาดของเสื้อผาและรีด
เรียบในระดับมากที่สุด  ปจจัยดานราคา (price) ใหความสําคัญอยูในระดับมาก คือราคายุติธรรม  
ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย (place) ใหความสําคัญอยูในระดับมาก คือ ทําเลที่ตั้งสะดวก
ตอการเดินทางหรือทางผาน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (promotion) ใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก คือราคาพิเศษสําหรับลูกคาประจํา   
 สถานภาพของผูใชบริการซัก อบ รีดโดยใชเครื่อง มีความสัมพันธกับชนิดของผาที่
นํามาใชบริการ และมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งที่มาใชบริการในแตละเดือน  อาชีพของ
ผูใชบริการซัก อบ รีดโดยใชเครื่องมีความสัมพันธกับชวงเวลาที่มาใชบริการ  และรายไดของ
ผูใชบริการซัก อบ รีดโดยใชเครื่องมีความสัมพันธกับจํานวนครั้งที่มาใชบริการในแตละเดือน      
แตไมมีความสัมพันธระหวางเพศของผูใชบริการซัก อบ รีดโดยใชเครื่องกับรูปแบบการใชบริการ
ซัก อบ รีด 
 โศภิตา  ล้ิมพงษ (2544, บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจซัก อบ รีด ราน Mrs.Laundry  
 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมใชบริการซัก อบ รีด ที่ศูนย / รานซักรีด
อิสระในชวงเวลาหลัง 17.00 น. มากที่สุด สวนประเภทของการซัก อบ รีด กลุมตัวอยางจะใชบริการ
ทั้งซัก อบ รีด และซักแหง ซ่ึงสวนใหญมีสาเหตุจากการที่ไมมีเวลาวาง มีการใชบริการ 1 คร้ังตอ
สัปดาห ซ่ึงมีจํานวนผาสงซักรีดในแตละครั้ง มีปริมาณ 1-5 ช้ิน โดยที่กลุมตัวอยางไดรับอิทธิพล
จากบุคคลในครอบครัว และตองการรูปแบบการคิดคาบริการแบบตอช้ินมากที่สุด 
 สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจใชบริการซัก อบ รีด 
ของกลุมตัวอยาง สวนใหญพิจารณาดานคุณภาพการใหบริการ โดยเนนเรื่องการซักสะอาด / รีดผา
เรียบ การใหบริการดี/รวดเร็ว/ถูกตอง และความตรงตอเวลาในการนัดรับเสื้อผา เปนปจจัยที่มีระดับ
ความสําคัญมากที่สุด รองลงมาจะพิจารณาดานการสงเสริมการตลาด โดยเนนเรื่องพนักงานมี
อัธยาศัยดีและสุภาพ พนักงานมีความรูและเขาใจเกี่ยวกับการซัก อบ รีด พิจารณาดานราคาและการ
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ชําระเงิน โดยเนนเรื่องราคาสมเหตุสมผล และพิจารณาดานสถานที่ โดยเนนเรื่องการเดินทาง
สะดวก/มีที่จอดรถสะดวกสบาย เปนปจจัยที่มีระดับความสําคัญมาก ตามลําดับ  

วันทนี  เกิดภักดี  (2546, บทคัดยอ)  ทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานซักอบรีด ของผูบริโภคในเขตปอมปราบศัตรูพาย กรุงเทพมหานคร 
 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมใชบริการซักอบรีดในชวงเวลาหลัง 17.00 
น. มากที่สุด เนื่องมาจากการที่กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานลูกจางบริษัทเอกชน จึง
นิยมมาใชบริการหลังเลิกงาน และมีเหตุผลในการมาใชบริการรานซักอบรีดที่เหมือนกันคือ ไมมี
เวลาวางเปนสวนใหญ ระดับการศึกษาและจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกัน มีความ
ตองการที่เหมือนกันในดานคุณภาพการบริการ ความคุมคาของราคากับคุณภาพ และความสะดวก
ในการเดินทาง   
 สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจใชบริการรานซัก
อบรีด สวนใหญใหความสําคัญดานคุณภาพการใหบริการเปนอันดับแรก โดยเนนความสะอาดใน
การซัก และใหความสําคัญนอยที่สุดในเรื่องของวิธีการชําระเงิน ซ่ึงเนนความสมเหตุสมผลหรือ
ความคุมคาของราคากับคุณภาพมากกวาอยางอื่น 
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