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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ปัจจุบันโครงการอสังหาริมทรัพย์เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องในเขตปริมณฑลโดยเฉพาะ
จังหวัดนนทบุรีที ่เป็นจังหวัดที ่มีเส้นทางเชื ่อมต่อกับกรุงเทพและจังหวัดในปริมณฑลได้อย่าง
สะดวกสบาย ประกอบไลฟ์สไตส์การใช้ชีวิตของคนที่มีความเร่งรีบ แข่งขันกับเวลา มีหน้าที่และ
กิจกรรมความรับผิดชอบที่หลากหลาย ทำให้ไม่มีเวลาทำความสะอาดบ้าน ผู้ศึกษาจึงมองเห็นโอกาส
ในการทำธุรกิจเกี่ยวกับการรับทำความสะอาดบ้านที่ปัจจุบันยังไม่มีที่ไหนที่บริการทำความสะอาด
บ้านแบบครบวงจรตั้งแต่รอบบ้านถึงในตัวบ้าน เข้ามาช่วยให้ชีวิตมีความสะดวกสบายขึ้น เหนื่อย
น้อยลง มีเวลาไปหารายได้ หรือทำกิจกรรมที่ตนเองชอบมากขึ้น  

โดยแผนธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid จะเป็นการให้บริการแม่บ้านทำความ
สะอาดโดยใช้น้ำยาทำความสะอาดสูตรเฉพาะที่เป็นออแกนิกท่ีไม่ทิ้งสารตกค้างและไม่เป็นอันตรายต่อ
ผู้อยู่อาศัยและสัตว์เลี้ยง สำหรับที่พักอาศัยประเภทบ้านในเขตนนทบุรี ซึ่งจากการศึกษาพฤติกรรม
และความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพบว่ากลุ่มเป้าหมายหลักจะเป็นคนรักบ้านและรักสุขภาพ 
ชอบความสะดวกสบายและต้องการใช้เวลาไปทำกิจกรรมอย่างอื่น มีรายได้ตั้งแต่ 60 ,000 บาทขึ้นไป 
มีสถานภาพการอยู่อาศัยเป็นเจ้าของบ้าน ที่มีพื ้นที่ตั ้งแต่ 64-200 ตารางเมตรขึ้นไปเป็นบ้านทุก
ประเภท ตั้งแต่ทาวน์เฮ้าส์ ทาวน์โฮม และบ้านเดี่ยว ที่มีความต้องการใช้บริการแม่บ้าน จากการศึกษา
ด้านการตลาดพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดมากที่สุด ได้แก่ 
รูปแบบการให้บริการ ด้านมาตรฐานการให้บริการและด้านราคาตามลำดับ จากการศึกษาแผนการ
ดำเนินงาน พบว่า เพื่อรองรับปริมาณการทำความสะอาด 510 งานต่อเดือน บริษัทจึงจำเป็นต้องจา้ง
พนักงานทำความสะอาดประจำจำนวน 12 คนและพนักงานอิสระจำนวน 3 คน จากการศึกษาด้าน
การเงิน พบว่าโครงงานใช้เงินลงทุนเป็นจำนวน 1,500,000 บาท ซึ่งเป็นเงินในส่วนของเจ้าของทั้งหมด 
โดยมีอายุโครงการ 5 ปี ซึ่งจากการผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนโครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 2 
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ปี 8 เดือน มีมูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 12,693,474.14 บาท และมีผลตอบแทนจากการ
ลงทุนเท่ากับ 87.44% สรุปได้ว่า โครงการลงทุนให้บริการแม่บ้านทำความสะอาดในเขตนนทบุรี
สำหรับที่พักอาศัยประเภทบ้าน เป็นการลงทุนที่เป็นไปได้ และมีแนวโน้มที่จะดำเนินการให้ประสบ
ผลสำเร็จได ้

 
คำสำคัญ: แม่บ้านเดลิเวอรี่, ออแกนิก, ผู้อยู่อาศัย  
 
  

Ref. code: 25656402031071RLB



(3) 
 

 

Independent Study Title HOME MAID DELIVERY SERVICE 
Author Nuwadee Chumchuen 
Degree Master of Business Administration 
Faculty/University Faculty of Commerce and Accountancy 

Thammasat University 
Independent Study Advisor  Assistant Professor Panuwong Kumpirarusk, Ph.D. 
Academic Year 2022 

 
EXECUTIVE SUMMARY 

 
Currently, urban real estate projects continue to expand, especially in 

Nonthaburi Province, conveniently connected by road to Bangkok and surrounding 
provinces. Modern working lifestyles allow scant time for housekeeping. A house 
cleaning business would have no current competitors to maintain homes inside and 
outside to give customers more time for leisure, diversion, and income generating 
activities.  

Home Maid Delivery business will be a cleaning service using a specially 
formulated organic cleaning solution leaving no residue and safe for residents and pets 
in Nonthaburi area homes. The target customers who need home maid delivery service 
were studied They were home lover, health conscious, enjoying comfort and leisure 
activities, earning over 60,000 baht monthly, and owning townhouses, townhomes and 
single houses with areas from 64 to 200 square meters or larger.  

Marketing studies suggested that factors most influencing housekeeping service 
choice included service style, standards, and price, in decreasing order of significance. 
The operational plan showed that to fulfill 510 cleaning jobs monthly, 12 full-time 
cleaning staff and 3 independent workers would be required. Financial study proved 
that project investment was 1,500,000 baht, all from shareholder money with a project 
life of five years and payback time of 2.83 years. Current net project value (NPV) was 
12, 693, 474. 14 baht and internal rate of return (IRR) 87.44% . Therefore, Home Maid 
Delivery services in Nonthaburi Province would be a promising investment.  
Keywords: Maid service, Organic, Residents, Cleaning 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ “Home Maid” ฉบับนี้สำเร็จลุล่วงได้ด้วยความอนุเคราะห์
จากการช่วยเหลือของผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พาณุวงศ์ คัมภิรารักษ์ ในฐานะกรรมการและอาจารย์ที่
ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ที่สละเวลามาให้ความรู้และคำแนะนำ รวมทั้งเสนอแนะแนวทาง หลักการ
คิด ที่เป็นประโยชน์ ทำให้แผนธุรกิจฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 

นอกจากนั้นยังได้รับความอนุเคราะห์จากรองศาสตราจารย์ ดร. จตุรงค์ นภาธร ในฐานะ
ประธานกรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ ที่ช่วยให้ข้อคิดและชี้แนะจุดบกพร่อง เพื่อปรับปรุงแก้ไขให้
แผนธุรกิจมีความครบถ้วนและสมบูรณ์มากขึ้น 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์คณะพาณิชย ์ศาสตร ์และการบัญชีมหาล ัยว ิทยาลัย
ธรรมศาสตร์ทุกคนที่ให้ความรู้ตลอดการศึกษาที่ผ่านมา ขอบคุณเจ้าหน้าที่ประจำคณะฯและเพื่อน
MBA ที่มีส่วนเกี่ยวข้องและคอยช่วยเหลือให้คำแนะนำมาโดยตลอด และขอขอบคุณผู้ให้สัมภาษณ์ท้ัง 10 
คน ที่สละเวลาและให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อการทำแผนธุรกิจในครั้งนี้  

สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาหวังว่า แผนธุรกิจฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการแม่บ้านทำ
ความสะอาดและผู้ศึกษาในรุ่นถัดไป หากมีข้อบกพร่องประการใด ผู้ศึกษายินดีน้อมรับไว้และขออภัย
มา ณ ที่นี้ ผู้ศึกษาจะปรับปรุงและแก้ในการศึกษาครั้งต่อไป 
 

 
นุวดี ชุ่มชื่น 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
1.1 ที่มาและความสำคัญ 

 
ปัจจุบันคนทำงานในกรุงเทพส่วนใหญ่ซื้อบ้านอยู่ตามชานเมืองที่ไกลจากที่ทำงาน  

ส่วนใหญ่โครงการบ้านจะขายอยู่ตามปริมณฑลครอบคลุมจังหวัดนนทุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ คนที่
อาศัยอยู่ตามพื้นที่นี้ต้องออกไปทำงานนอกบ้าน และต้องเผื่อเวลาตื่นเช้าสำหรับเวลาเดินทาง เพ่ือ
หลีกเลี่ยงรถติด กว่าจะกลับถึงบ้านอีกครั้งเวลาก็ล่วงเลย หลายคนมีความรับผิดชอบหลายอย่างพร้อม
กันทั้งเรียน ทำงาน ต้องหาอาชีพเสริม และไหนจะมีครอบครัวที่ต้องดูแล ทำให้การใช้ชีวิตในการทำ
กิจวัตรประจำวันในหนึ่งสัปดาห์ถูกจำกัดด้วยเวลาเพราะภาระหน้าที่ในแต่ละวัน แค่หาเวลาพักผ่อน 
แทบยังไม่มีเวลา แต่ยังต้องมาจัดการดูแลทำความสะอาดบ้าน ซึ่งงานบ้านกลายเป็นเรื่องหนักหนา
และน่าเบื่อพอสมควร เพราะขึ้นชื่อว่าเป็นบ้านนั้น ตั้งแต่รั้วบ้านเข้ามาถึงในบ้าน ทุกอย่างเป็นส่วน
หนึ่งของบ้าน ทุกพ้ืนที่ ทุกสัดส่วน เป็นพื้นที่ท่ีเราต้องดูแล ซึ่งถือว่ามีรายละเอียด และเป็นงานดีเทลที่
ค่อนข้างเยอะ ซึ่งคนยุคใหม่ทั้งชายและหญิงต่างก็ทำงาน ไม่ว่าจะเป็นการทำธุรกิจส่วนตัวอยู่บ้านหรือ
ออกไปทำงานนอกบ้าน และยังมีกิจกรรมที่ต้องดูแลสุขภาพหรือเติมเต็มความสุขให้กับตนเอง เช่น 
การออกกำลังกาย เข้าฟิตเนส ออกไปพบปะเพื่อนฝูงหรือออกเดินทางไปท่องเที่ยว ทำกิจกรรมต่างๆ 
เรียกได้ว่าเวลานั้นเป็นเงินเป็นทอง  

จากผลการวิจัยของสถาบันวิจัยและบริการวิชาการของมหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ (เอยูโพล) 
เชิงสำรวจเรื่องการดูแลสุขภาพของคนกรุงเทพฯ พบว่า การพักผ่อนสำหรับการใช้ชีวิตของคนใน
กรุงเทพฯ หัวเมืองใหญ่ร้อยละ 60.58 ระบุว่าพักผ่อนเพียงพอและระบุว่าพักผ่อนไม่เพียงพออยู่ที่
ร้อยละ 39.42 โดยปัจจัยที่ทำให้พักผ่อนไม่เพียงพอนั้นเกิดจากการทำงานมากไปอยู่ที่ร้อยละ 63.92 
ต้องเผื่อเวลาในการเดินทางมากขึ้นร้อยละ 38.86 เล่นโซเชียล-มือถือมากไปร้อยละ 36.43 ให้เวลากับ
คนอ่ืนมากไปร้อยละ 29.84 และเท่ียวกลางคืนร้อยละ 4.86  
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ภาพที่ 1.1 
สถิติการพักผ่อนของคนกรุงเทพฯ จาก AU Poll 

 
 

นอกจากนั้นพฤติกรรมของคนยุคใหม่ เน้นความสะดวกรวดเร็ว เร่งรีบ เน้นการทำงาน
นอกบ้านมากกว่าการทำงานบ้านรวมไปถึง ความขี ้เกียจ จากข้อมูลวิทยาลัยการจัดการมหิดล 
(CMMU) พบว่าคนไทยทั้งชายและหญิงขี้เกียจทำงานบ้านหรือทำความสะอาดบ้านเป็นอันดับ 3 ของ
กิจกรรมต่างๆ ในชีวิตประจำวัน 

 
ภาพที่ 1.2 
กิจกรรมสุดขี้เกียจแบ่งตามเพศ จากข้อมูลวิทยาลัยการจัดการมหิดล (CMMU) 
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และพบว่าไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่นั้นเลือกที่จะใช้ชีวิตอย่างมีคุณค่าและมีความสุข และหัน
มาให้ความสำคัญกับการใส่ใจดูแลสุขภาพและความสะอาดมากขึ้น หลังจากสถานการณ์ Covid-19 
ทำให้เกิดกระแสรักสุขภาพ (Health Conscious) มากขึ้น ถือเป็นเทรนด์ที่ได้รับการตอบรับจาก
ผู้บริโภคท่ัวโลก รวมถึงประเทศไทย ทั้งในกลุ่มของคนรุ่นใหม่ รวมถึงกลุ่มผู้สูงอายุ ทำให้เกิดการตื่นตัว
เกิดการระวังและป้องกัน รวมถึงการสร้างเสริมสุขภาพให้แข็งแรง ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid 
จึงเห็นโอกาสในการทำธุรกิจทำความสะอาดที่ใส่ใจในเรื่องสุขภาพ โดยใช้ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดแบบ
ออแกนิกไม่ทิ้งสารตกค้างและไม่เป็นอันตรายต่อคนและสัตว์เลี้ยง รวมทั้งเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเพ่ือ
มาอำนวยความสะดวกตามพฤติกรรมและไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ 

ซึ่งปัจจุบันยังพบว่าโครงการอสังหาริมทรัพย์ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลกำลังเติบโต
อย่างต่อเนื่อง เกิดโครงการบ้านขึ้นมากมายทั้งหมู่บ้านทาวเฮ้าส์ บ้านแฝด ไปจนถึงบ้านเดี่ยว ซึ่งคน
กลุ่มนี้ตัดสินใจมาซื้อบ้าน ส่วนใหญ่จะอาศัยตั้งแต่1คนขึ ้นไป หรืออาศัยกันแบบครอบครัวและ
ค่อนข้างมีกำลังซื้อ 

 
ภาพที่ 1.3 
ตลาดที่อยู่อาศัยปี 65 จากศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

 
 
จากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทยมีมุมมองต่อกิจกรรมการซื้อที่อยู่อาศัย เมื่อสถานการณ์   

โควิดคลี่คลาย โดยคาดว่าการซื้อที่อยู่อาศัยน่าจะทยอยปรับตัวดีขึ้นในช่วงครึ่งหลังของปี 2565 ดังนั้น
คาดว่าการโอนกรรมสิทธิ์ที่อยู่อาศัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑลปี 2565 จะมีจำนวนราว 16.8-17.7 
หมื่นหน่วย ขยายตัว 1.8%-7.3% จากที่คาดว่าจะหดตัวราว 16.1% ในปี 2564 ขณะที่การจองซื้อที่
อยู่อาศัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑลน่าจะอยู่ที่ราว 6.3-6.9 หมื่นหน่วย ขยายตัว 0.0%-9.5% โดย
โครงการใหม่ในปี 2565 จะเน้นไปทางตลาดกลาง-บน กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีกำลังซื ้อสูง โดย
เฉพาะที่อยู่อาศัยแนวราบอย่างบ้านเดี่ยว  
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1.2 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
 

1. แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นธุรกิจรับทำความสะอาดที่รู ้จริงเรื ่องบ้าน ที่
เข้าใจรายละเอียดความเป็นบ้านเหมือนเจ้าของบ้านดูแลเอง สำหรับผู้ที่อยู่อาศัยตามบ้านเขตจังหวัด
นนทบุรี ที่มีไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตแบบคนยุคใหม่ที่ต้องแข่งขันกับเวลา มีภาระกิจหลายอย่างที่ต้ องทำ
และเป็นคนรักสุขภาพใส่ใจในเรื่องความสะอาด ถูกสุขอนามัยแต่มีเวลาน้อย ได้ไปทำในสิ่งที่เติมเต็ม
ความสุขให้กับตนเองใช้ชีวิตให้บาล๊านซ์และมีความสุขมากขึ้น  

2. เป็นบริษัทรับทำความสะอาดที่ใส่ใจและให้ความสำคัญต่อสุขภาพชีวิตของผู้บริโภค 
ใช้น้ำยาทำความสะอาดที่เป็นออแกนิก สะอาด ไม่เป็นอันตรายต่อคนและสัตว์เลี้ยงในครอบครัว โดย
ไม่ทิ้งสารตกค้าง หรือทำลายสิ่งแวดล้อม 

 
1.3 ขอบเขตแผนธุรกิจ 

 
ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid มุ่งเน้นไปในเรื่องการจะดูแลทำความสะอาดบ้านที่

ใส่ใจในเรื่องสุขภาพของผู้อยู่อาศัย โดยใช้ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดที่ มีประสิทธิภาพเป็นออแกนิก
ดีต่อสุขภาพและสุขอนามัยของคนในบ้านสำหรับผู้อยู่อาศัยในเขตจังหวัดนนทบุรี โดยมีรูปแบบการทำ
ความสะอาดทั้งหมด 4 ประเภทคือ  

1. การทำความสะอาดแบบทุกวัน (Daily) ที่ประกอบไปด้วย  
- กวาดบ้าน ถูบ้าน 
- เตรียมอาหาร ทำอาหาร 
- กรอกน้ำ เตรียมน้ำ 
- ล้างแก้ว ล้างจาน อุปกรณ์ทำครัว 
- รดน้ำต้นไม ้
- จัดการขยะ ทิ้งขยะ แยกขยะ 
- ให้อาหารสัตว์  
- จัดของให้เป็นระเบียบ 

2. การทำความสะอาดแบบรายสัปดาห์ (Weekly) ประกอบด้วย  
- ซักผ้า ตากผ้า รีดผ้า 
- เก็บผ้า พับจัดเก็บเสื้อผ้า 
- ซัก ตาก ผ้าปูที่นอน 
- ปัดฝุ่น ดูดฝุ่น 
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- ซักทำความสะอาดถุงเท้า รองเท้า 
- เช็คทำความสะอาดเครื่องครัว 
- ดูแลสวน ต้นไม้ ผักสวนครัว 
- ล้างรถ 
- จัดระเบียบความเรียบร้อยของบ้าน 
- ล้างห้องน้ำ 
- ทำความสะอาดฆ่าเชื้อโรคในบ้าน 

3. การทำความสะอาดแบบรายเดือน (Monthly) ประกอบด้วย 
- ซักผ้าม่าน 
- ล้างมุ้งลวด 
- เช็ดกระจก 
- ล้างตู้เย็น 
- ตัดหญ้า ตัดแต่งต้นไม ้
- กวาดหยากใย่ 
- ล้างบ่อปลา ล้างพื้นบ้าน 
- ล้างแอร์ ล้างพัดลม 

4. การทำความสะอาดแบบรายปี (Annually) ประกอบด้วย 
- ล้างขัดพ้ืนบ้าน 
- ล้างท่อ 
- ทาสีบ้าน 

โดยจัดประเภทตามความถี่ของการทำความสะอาดในชีวิตประจำวัน ที่ต้องทำทุกวัน 
สัปดาห์ละครั้ง เดือนละครั้งหรือปีละครั้งให้ลูกค้าเลือกตามความต้องการ ณ ขณะนั้น คิดราคาตาม
ประเภทและตามขนาดของบ้าน ให้บริการทุกวันจันทร์-อาทิตย์ตั้งแต่ 8.30–17.30 น. 

 
1.4 The Business Model Canvas 

 
ผู้ศึกษาได้ออกแบบโมเดลธุรกิจนี้โดยการนำเครื่องมือ Business Model Canvas มาใช้

เพื่อให้เข้าใจภาพรวมของธุรกิจ วางแผนและจัดสรรทรัพยากรเพื่อให้ครอบคลุมและมีประสิทธิภาพ 
ผ่านการประเมิน 9 ปัจจัย ดังนี้ 
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1.4.1 คุณค่า (Value Proposition) 
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นการบริการทำความสะอาดสำหรับบ้านที่

ไม่ได้เน้นเพียงแค่ความสะอาด แต่เป็นมืออาชีพเกี่ยวกับเรื่องบ้าน ที่ใส่ใจทั้งในเรื่องสุขภาพอนามัยที่
ถูกสุขลักษณะ ใช้ผลิตภัณฑ์ที่เป็นออแกนิกดีต่อสุขภาพร่างกายของผู้อยู่อาศัย มีความปลอดภัยไม่ทิ้ง
สารตกค้างที่เป็นอันตรายต่อเด็ก คนชรา และสัตว์เลี้ยง ทำให้บ้านสะอาดหมดจดให้ความรู้สึกถึงความ
สะอาดแบบบริสุทธ์ ด้วยวิธีการทำความสะอาดอย่างถูกวิธี  

นอกจากนี้ยังสร้างความม่ันใจด้านความปลอดภัยด้านการบริการให้กับลูกค้า โดย
สามารถติดต่อผ่านช่องทาง Line official, Facebook และทางโทรศัพท์ได้ตลอด จนจบการปฏิบัติติงาน 

1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
1. เทรนนิ่งพนักงานทำความสะอาดทุกเดือน เพื่อให้พนักงานมีความเข้าใจและ

ตระหนักถึงการให้บริการ จนเกิดความชำนาญเมื่อปฏิบัติติหน้าที่ 
2. นำข้อมูลที่ได้รับหลังจากบริการลูกค้านำมาพูดคุย แชร์ข้อมูลให้กับพนักงาน

เพ่ือจะได้ตระหนักถึงข้อผิดพลาด หาวิธีแก้ไขร่วมกัน เพ่ือให้นำไปพัฒนาการให้บริการในครั้งต่อไป 
3. เก็บข้อมูลการใช้บริการของลูกค้าในพื้นที่โดยรอบเพื่อนำมาวิเคราะห์และหา

ความเป็นไปได้ในการขยายพืน้ที่ในการให้บริการมากข้ึน  
1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

1. ทรัพยากรบุคคลในส่วนของแม่บ้านทำความสะอาดที่มีใจรักในการบริการ 
มีความเป็นมืออาชีพในการทำความสะอาดที่สามารถไว้วางใจได้ เพียงพอกับการให้บริการลูกค้า 

2. ทรัพยากรบุคคลในส่วนของผู้จัดการ ผู้ดูแลภาพรวม ผู้ควบคุมประสิทธิภาพ
ในการให้บริการ เพ่ือให้เป็นไปตามเป้าหมายของบริษัท  

3. ทรัพยากรด้านโชเชียลมีเดียที่เป็นช่องทางในการทำให้ลูกค้ารู้จักบริการและ
เข้าถึงบริการได้อย่างสะดวก 

1.4.4 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
1. โครงการหมู่บ้านจัดสรร 
2. บริษัทผู้ผลิตน้ำยาทำความสะอาดแบบออแกนิก 
3. บริษัทจัดหาแม่บ้าน 

1.4.5 ช่องทาง (Channels) 
1. สำนักงานออฟฟิศที่ตั ้งอยู่ในจังหวัดนนทบุรี มีผู้จัดออฟฟิศและแอดมินนั่ง

ประจำ ให้สามารถ Walk-In เข้ามาสอบถามเยี่ยมชมได้ 
2. บริการ Web site ของบริษัทสำหรับลูกค้าให้เข้ามาเยี่ยมชมและติดต่อ 

เพ่ือใช้เลือกบริการ 
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3. ช่องทาง Facebook, Instagram , Line ที่จะมีการอัพเดทนำเสนอข่าวสาร 
และประชาสัมพันธ์พร้อมโปรโมชั่นที่น่าสนใจ ให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม ติดต่อใช้บริการ สอบถาม โดย
มีเจ้าหน้าที่แอดมินคอยบริการ และตอบคำถาม 

1.4.6 กลุ่มลูกค้า (Customers Segments) 
ผู้ที่อาศัยอยู่ตามบ้าน ทั้งทาวโฮม บ้านแฝด บ้านเดี่ยวในเขตจังหวัดนนทบุรี ที่ให้

ความสำคัญกับการดูแลบ้านและใส่ใจสุขภาพสุขอนามัยของคนในครอบครัวและมีเวลาน้อย ต้องการ
เวลาไปทำกิจกรรมอย่างอ่ืนเพื่อเติมเต็มความสุขให้กับตนเอง 

1.4.7 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
1. แบบสำรวจความพึงพอใจทุกครั้งที่มีการให้บริการ เพื่อนำไปปรับปรุงการ

บริการให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้ามากข้ึน 
2. ลูกค้าสามารถติดต่อผ่านเบอร์โทรศัพท์, Website, Line Official, Facebook, 

Instagram เพื่อขอรับความช่วยเหลือ ขอคำปรึกษา และเป็นช่องทางแลกเปลี่ยนข่าวสาร โปรโมชั่นที่
น่าสนใจตามช่องทางที่สะดวก 

3. ระบบสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดและโปรโมชั่นในช่วงเทศกาลต่างๆ  
4. ระบบสะสมแต้มเมื่อทำความสะอาดครบ 10 ครั้งฟรี 1 ครั้ง 

1.4.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
1. รายจ่ายการได้มาซึ่งสินทรัพย์ เช่น ค่าตกแต่งสำนักงาน ค่าอุปกรณ์สำนักงาน 

ค่าเครื่องมือทำความสะอาด 
2. ต้นทุนการให้บริการ เช่น เงินเดือนพนักงานทำความสะอาด ค่าผลิตภัณฑ์

น้ำยาทำความสะอาด ค่าน้ำมันรถ 
3. รายจ่ายในการขายและบริหาร เช่น ค่าเช่าอาคารสำนักงาน เงินเดือน

ผู้จัดการออฟฟิศพนักงานบัญชี แอดมิน ค่าจัดหาพนักงาน ค่าเทรนนิ่งพนักงาน ค่าประกัน ค่าน้ำค่าไฟ 
ค่าโฆษณา ค่าเครื่องใช้สำนักงาน ค่าเงินสมทบประกันสังคม ค่าตรวจประวัติพนักงาน 

1.4.9 กระแสรายได้ (Revenue Stream) 
1. รายได้มาจากค่าบริการ ตามแต่ประเภทที่ลูกค้าเลือกใช้ 
2. รายได้การขายน้ำยาทำความสะอาด 
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บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ เพื่อเป็นการประเมินผลกระทบที่อาจ

เกิดขึ ้นกับธุรกิจ เพื ่อที ่จะสามารถจัดการและปรับกลยุทธ์ให้สามารถแข่งขันในตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 

 
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ปี 2566 มีแนวโน้มเติบโตขึ้นตามการฟื้นตัวของสภาพเศรษฐกิจ 

ซึ่งได้รับปัจจัยบวกจากภาคธุรกิจการท่องเที่ยงและธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องหลังจากเปิดประเทศอย่างเต็มตัว 
อ้างอิงจากข้อมูลกรุงศรี รีเสิร์ซ พบว่ายอดขายที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลมีแนวโน้ม
เติบโตเฉลี่ย 3.0-5.0% ต่อปี โดยมีปัจจัยหนุนมาจาก (1) การลงทุนในโครงการเมกะโปรเจ็กต์
โดยเฉพาะรถไฟฟ้า ที่ทำให้การเดินทางเข้าเมืองสะดวกมากขึ้น (2) นักท่องเที่ยวต่างชาติที่ฟ้ืนตัวอยู่ใน
ระดับใกล้เคียงก่อนเกิด COVID-19 และ (3) มาตรการกระตุ้นอสังหาริมทรัพย์จากทางภาครัฐ อาทิ 
การแก้ไขกฎหมายให้ชาวต่างชาติซื้อบ้านพร้อมที่ดินได้ ตลอดจนการเข้ามาลงทุนหรือทำงานในไทย
ของชาวต่างชาติ (Expatriates) ทำให้มีความต้องการที่อยู่อาศัยมากข้ึน ถึงแม้ว่าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
จะได้รับผลกระทบจากสงครามรัสเซีย-ยูเครนที่ทำให้ราคาพลังงานและวัสดุก่อสร้างสูงขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องก็ตาม 

การเปิดตัวโครงการใหม่พบว่าทำเลย่านชานเมืองได้รับความนิยมสูง เนื่องจากราคาท่ีดิน
ที่ยังไม่สูงมากเมื่อเทียบกับกลางเมือง ประกอบกับมีการขยายเส้นทางรถไฟฟ้าที่ครอบคลุมพื้นที่รอบ
นอกมากขึ้น ซึ่งผู้ประกอบการจึงให้ความสำคัญกับโครงการบ้านแนวราบ (บ้านเดี่ยวและทาวน์เฮ้าส์) 
เพ่ือรองรับกลุ่ม Real demand ที่มีกำลังซื้อมากขึ้น เพ่ือตอบโจทย์ผู้บริโภคที่ต้องการพ้ืนที่ใช้สอย 
มีฟังก์ชันเอื้อต่อการทำงานที่บ้าน และต้องการอยู่อาศัยในระยะยาว โดยแนวโน้มการเปิดตัวของ
โครงการเพิ่มขึ้นเฉลี่ย 5.0-8.0% ต่อปี  
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ภาพที่ 2.1 
แนวโน้มธุรกิจและอุตสาหกรรมไทยปี 2566-2568 จากกรุงศรี รีเสิร์ช 

 
 

 
จากข้อมูลศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ปี 2565 พบว่าจำนวนสิ่งปลูกสร้างทั้งหมด รวมทั้ง

บ้านทาวน์โฮม อาคารพาณิชย์และบ้านในจังหวัดนนทบุรีมีจำนวนเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องในช่วงไตรมาส
แรกที่มีจำนวน 7,071 หลังคาเรือน เพิ่มมาเป็นจำนวน 10,072 ในช่วงไตรมาสสอง เพิ่มขึ้นเป็น  
11,650 และ 11,808 หลังคาเรือนในไตรมาสที่สามและไตรมาสที่ 4 ตามลำดับ คิดเป็นอัตราเพิ่มขึ้น
ระหว่างปี 2565 ตั้งแต่ไตรมาสที่หนึ่งถึงไตรมาสที่สี่ร้อยละ 40 และเมื่อแยกเฉพาะจำนวนบ้านแฝด
และบ้านเดี่ยวจะมีจำนวนทั้งหมด 3,251 หลังคาเรือนในไตรมาสที่หนึ่ง เพิ่มขึ้นเป็น 5,402 หลังคา
เรือน และเพิ่มขึ้นเป็น 5,500 และ 5,767 หลังคาเรือนในไตรมาสที่สามและไตรมาสที่สี่ คิดเป็นอัตรา
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 44 จากไตรมาสหนึ่งถึงไตรมาสที่สี่ในปี 2565 
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ภาพที่ 2.2 
จำนวนของสิ่งปลุกสร้างทั้งหมด ทาวโฮม อาคารพาณิชย์ และบ้านในจังหวัดนนทบุรีจากศูนย์ข้อมูล
อสังหาริมทรัพย์ REIC ปี 2565 

 
 

ภาพที่ 2.3 
จำนวนบ้านแฝดและบ้านเดี่ยวในจังหวัดนนทบุรีจากศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ REIC ปี 2565 

 
 
  

Ref. code: 25656402031071RLB



11 
 

 

2.2 การประเมินสภาพแวดล้อมปัจจัยมหภาค โดยใช้ PESTEL Analysis 
 

2.2.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political Factors) 
1. นโยบายภาครัฐเกี ่ยวกับการส่งเสริมและสนับสนับสนุนผู ้ประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) เพ่ือเป็นการกระตุ้นการใช้จ่ายในภาคครัวเรือนในประเทศ
และช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงตลาดผู้โภคได้มากขึ้น โดยการงดภาษีสำหรับผู้ประกอบใหม่ที่
เป็นรายเล็กและธุรกิจที่เกี่ยวกับการวิจัยและพัฒนา 

 
ภาพที่ 2.4 
อัตราดอกเบี้ยนโยบาย จากธนาคารแห่งประเทศไทย 

 
 

2. นโยบายการขึ้นอัตราดอกเบี้ยเพื่อควบคุมสถานการณ์ภาวะเงินเฟ้อที่เพิ่มข้ึน
จากร้อย 0.5 เมื่อวันที่ 6 มิถุนายน พ.ศ.2565 มาเป็นร้อย 1.5 เมื่อวันที่ 25 มกราคม พ.ศ.2566 เพ่ือ
แก้ปัญหาค่าครองชีพสูง ทำให้ประชาชนใช้จ่ายน้อยลง โดยคาดว่าประเทศไทยจะมีแนวโน้มการปรับ
ดอกเบี้ยเพิ่มขึ้นถึง 2.00-2.50% ในช่วง 2 ปีนี้ ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจเนื่องผู้บริโภคมีกำลังซื้อ
น้อยลง  

2.2.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
1. จากสถานการณ์ COVID-19 ประเทศไทยได้รับผลกระทบทำให้ตัวเลข GDP 

ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยู่ที่ประมาณ 40% ของประเทศ ทำให้เกิดการสั่งหยุดกิจกรรม
เพื่อควบคุมโรคภายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่งผลกระทบทำให้ประชาชนตกงาน เกิด
หนี้ครัวเรือนเพิ่มขึ้น ประชาชนไม่มีกำลังซื้อ เกิดการบริโภคน้อยลง และตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ.ศ.
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2563 กระทรวงแรงงานได้ประกาศปรับค่าแรงขั้นต่ำในจังหวัดกรุงเทพมหานครเพิ่มขึ้นเป็นวันละ 
336/วัน ส่งผลให้ผู้ประกอบการมีต้นทุนค่าใช้จ่ายในด้านค่าแรงเพ่ิมข้ึน 

2. สถานการณ์ภาวะเงินเฟ้อที่เกิดขึ้นในประเทศไทยและทั่วโลกที่สูงสุดในรอบ 
24 ปี โดยสูงถึง 6.08% ในปี 2565 เนื่องจากปัจจัยสำคัญที่มาจากราคาพลังงานที่สูงขึ้น จากกลุ่ม
ประเทศผู้ส่งออกน้ำมันรายสำคัญที่มีการควบคุมปริมาณการผลิต และปัญหาสงครามระหว่างรัสเซีย -
ยูเครน ทำให้ส่งผลมายังราคาขายปลีกน้ำมันเชื้อเพลิง ค่ากระแสไฟฟ้า และก๊าซหุงต้มในประเทศ เป็น
สาเหตุของการปรับราคาข้ึนของสินค้า วัตถุดิบและทำให้ผู้ประกอบการมีต้นทุนสูงขึ้น  

2.2.3 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social Factors) 
หลังสถานการณ์ Covid-19 พฤติกรรมและแนวทางการใช้ชีวิตเปลี่ยนไป กิจวัตร

ประจำ เช่น การ ไปช้อปปิ้ง การทำงาน วันที่เคยต้องออกจากบ้านก็สามารถทำทุกอย่างได้ที่บ้านด้วย
ระบบออนไลน์ นอกจากนั้นยังหันมาใส่ใจและระวังการใช้ชีวิตมากกว่าเดิม หันมาใส่ใจสุขภาพและ
ความสะอาดของตนเองและคนรอบข้างมากขึ้น จากผลวิจัยโดย คันทาร์ พบว่าคนไทยมีความกังวล
มากขึ้นในเรื่องของความปลอดภัยและสถานภาพทางการเงินของตัวเองมากข้ึน โดย 

66% ของผู้บริโภคไทยเริ่มหันมาให้ความสำคัญในด้านการวางแผนการใช้เงิน 
54% เป็นห่วงถึงอนาคตเศรษฐกิจประเทศไทย 
52% เริ่มมีความกังวลต่อสุขภาพของตนเอง 

2.2.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
ปัจจุบันเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตทำให้คนสามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ได้ง่าย คนรุ่น

ใหม่ส่วนใหญ่ค้นหาความรู้ผ่านการท่องอินเทอร์เน็ต ทำให้ผู้บริโภคสามารถใช้บริการและซื้อสินค้า
ทั้งหมดผ่านทางสมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ตได้อย่างง่ายดาย ผู้ประกอบการที่มี Website หรือ 
Social Network ก็สามารถเข้าถึงผู ้บริโภคได้ง ่ายขึ ้น จากข้อมูลสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (ETDA) พบว่ากิจกรรมออนไลน์ยอดนิยม 10 อันดับแรก ได้แก่ ใช้ Social Media เช่น 
Facebook, LINE, Instagram คิดเป็น 95.3% ดูโทรทัศน์/ดูหนัง/ดูคลิป/ฟังเพลงออนไลน์ คิดเป็น 
85.0% การค้นหาข้อมูล คิดเป็น 82.2% การติดต่อสื่อสารออนไลน์ทั้งการโทรศัพท์ และพูดคุย (Chat) 
คิดเป็น 77.8% การรับ-ส่งอีเมล คิดเป็น 69.0% การซื้อสินค้าออนไลน์ คิดเป็น 67.3% การอ่านข่าว/
บทความ/หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (e-Book) คิดเป็น 64.2% การเรียนออนไลน์ (e-Learning) คิดเป็น 
57.5% การเล่นเกมออนไลน์ คิดเป็น 56.8% การทำธุรกรรมทางการเงินออนไลน์ คิดเป็น 56.5% 
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ภาพที่ 2.5 
10 กิจกรรมสุดปัง บนออนไลน์ จาก ETDA 

 
 

นอกจากนั้นยังพบว่าการใช้สื่อสังคมออนไลน์ Facebook, YouTube และ LINE 
ยังคงครองใจคนไทย โดย Facebook เป็นอันดับที่หนึ่ง คิดเป็น 98.29 รองลงมาคือ YouTube คิด
เป็น 97.5% และ LINE คิดเป็น 96.0% ขณะที่สื่อสังคมออนไลน์ที่มาแรงในช่วงหลังอย่าง TikTok ก็ย
ได้รับความนิยมอย่างรวดเร็วโดยมีผู้ใช้บริการ คิดเป็น 35.8%  
 
ภาพที่ 2.6 
Social Media และช่องทางการติดต่อสื่อสารยอดฮิต จาก ETDA 
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2.2.5 สภาพแวดล้อมทางด้านสิ่งแวดล้อม (Environment Factors) 
ธุรกิจมีความเกี่ยวข้องกับสิ่งแวดล้อมทั้งในฐานะผู้สร้างผลกระทบและผู้ที ่ได้รับ

ผลกระทบ เนื่องจากวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตส่วนใหญ่มักเป็นทรัพยากรที่มาจากธรรมชาติซึ่งมีอยู่อย่าง
จำกัด แต่สวนทางกับความต้องการใช้ทรัพยากรที่มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง และเม่ือวิเคราะห์จะ
เห็นว่าสิ่งแวดล้อมมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจอย่างมาก ตั้งแต่การผลิตสินค้าและบริการ การขนส่งหรือ
ส่งมอบสินค้า การตลาดและการขายสู่ผู้บริโภค ไปจนถึงการใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภคเองก็ล้วน
เกี่ยวข้องกับ การใช้พลังงาน การใช้น้ำ การสร้างของเสียและมลพิษ รวมถึงการปล่อยก๊าซเรือนกระจก 

2.2.5.1 ปัญหาด้านสิ่งแวดล้อมในการให้บริการของบริษัท 
1. ต้นทุนการใช้ทรัพยากรมนุษย์เป็นต้นทุนสำคัญของธุรกิจ 
2. ปัญหาในเรื่องของขยะที่เกิดจากการใช้ในธุรกิจหรือการให้บริการ 

เช่น ขวดผลิตภัณฑ์ที่เป็นพลาสติก  
3. ปัญหาการขาดแคลนการใช้น้ำ หรือ การทำให้น้ำที ่มีน้อย อย่าง

สิ้นเปลือง เช่น ในการบริการ มีการใช้น้ำที่มากเกินความจำเป็น 
4. การใช้พลังงานเป็นต้นทุนหลักของธุรกิจ เช่น การใช้น้ำมันในการ

เดินทางไปให้บริการลูกค้าตามสถานที่ต่างๆ  
5. การใช้ไฟฟ้า ซึ่งเป็นสิ่งที่สิ้นเปลืองและต้องใช้ทุกครั้งที่ปฏิบัติงาน เช่น 

ในการทำความสะอาด ดูดฝุ่น หรือทำการอ่ืน 
2.2.5.2 ปัญหาในเรื่องของขยะ ของเสีย และมลพิษ ในการให้บริการของบริษัท 

1. ในการทำงานเกี่ยวกับความสะอาด สิ่งสำคัญอย่างหนึ่งคือ การบริหาร
จัดการของขยะ เช่น การคัดแยกประเภทของขยะ เพราะขยะแต่ละอย่าง มีวิธีกำจัดที่แตกต่างกัน 

2. การกำจัดของเสียภายในบ้านที่รับบริการ เช่น สิ่งปฏิกูล หรือของเสีย
ประเภทต่างๆ ในครัว 

3. การกำจัดมลพิษต่างๆ ที่ส่งผลกระทบให้กับบ้านของลูกค้า เช่น การ
นำสิ่งของที่เน่าเสียไปทิ้ง ไม่เก็บไว้ เปิดกระจก หรือ หน้าต่าง เพื่อช่วยระบายอากาศ หรือใช้น้ำยาดับ
กลิ่น เพ่ือลดกลิ่นเหม็นซึ่งอาจจะส่งผลกระทบให้แก่ผู้อ่ืนได้ 

2.2.6 สภาพแวดล้อมทางกฎหมายของธุรกิจ (Legal Factors) 
การจัดการธุรกิจนั้นจำเป็นต้องศึกษาสภาพแวดล้อมทางกฎหมายของธุรกจินั้นๆ 

เพราะเนื้อหากฎหมายในเรื่องนั้นแตกต่างกัน ทั้งนี้เพื่อเรียนรู้ถึงเหตุการณ์ของคู่ค้าซึ่งมีประโยชน์ต่อ
การตัดสินใจในการประกอบธุรกิจ คำนวนข้อได้เปรียบเสียเปรียบ และลดความเสี่ยงจากการขาดทุน
ในการประกอบธุรกิจกับคู่ค้าและลูกค้าที่ให้บริการ 
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กฎหมายที่เข้ามาควบคุมการประกอบธุรกิจที่ต้องคำนึงถึงสิ่งแวดล้อม เช่น การ
กำหนดมาตรการควบคุมมลพิษ ด้วยการที่ภาคธุรกิจต้องจัดให้มีระบบบำบัดอากาศเสีย ระบบบำบัด
น้ำเสีย ระบบกำจัดของเสีย และเครื่องมือหรืออุปกรณ์ต่าง ๆ เพ่ือแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับมลพิษที่อาจจะ
เกิดข้ึนไม่ว่าจะเป็นมลพิษทางน้ำ ทางอากาศ ทางเสียง มลพิษอ่ืน ๆ และของเสียอันตราย การกำหนด
หน้าที่ความรับผิดชอบของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการก่อให้เกิดมลพิษ หรือกระทั่งกรณีของโครงการขนาด
ใหญ่ที่ต้องมีการจัดทำรายงานวิเคราะห์ผลกระทบสิ่งแวดล้อม เป็นต้น 

ทางกิจการต้องคำนึงถึง ที่ตั้ง สภาพแวดล้อม ลักษณะของอาคารและลักษณะ
ภายในบริษัท เครื่องมืออุปกรณ์เพื่อป้องกันหรือระงับบรรเทาอันตราย ความเสียหายที่อาจเกิดแก่
บุคคลหรือทรัพย์สินในบริษัทหรือบ้านเรือนที่อยู่ใกล้เคียง และวิธีการควบคุมการปล่อยของเสีย มลพิษ
ที่มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 
 
2.3 การวิเคราะห์แรงกดดันจากปัจจัยภายนอกท้ัง 5 (Five Force Model) 
 

2.3.1 การแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 
ธุรกิจรับทำความสะอาดสำหรับที่อยู่อาศัยประเภทบ้านในเขตจังหวัดนนทบุรียัง

มีการแข่งขันไม่สูง เนื่องจากธุรกิจทำความสะอาดส่วนใหญ่ถูกออกแบบมาให้สามารถบริการได้
ครอบคลุมทั้งในรูปแบบบริษัท สถานประกอบการต่างๆ ไปจนถึงที่พักอาศัย ประกอบกับรูปแบบการ
ให้บริการที่ยังไม่หลากหลาย และเฉพาะทางเกี่ยวกับบ้านมากนัก ประกอบผลิตภัณฑ์ทำความสะอาด
ที่เป็นสูตรเฉพาะที่เป็นออแกนิกยังไม่มีในตลาด 

2.3.2 อำนาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
อำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบหรืออำนาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์อยู่ใน

ระดับสูง เนื่องอุปกรณ์ทำความสะอาดมีความหลากหลายให้เลือกในตลาด ทำให้สามารถเปรียบเทียบ
ราคาและคุณภาพก่อนตัดสินใจซื้อได้ แต่ในส่วนของน้ำยาทำความสะอาดสูตรออแกนิกที่มีความยูนิค
และต้องจ้างผลิต ไม่ได้มีทางเลือกหลากหลายให้เปรียบเทียบมากจึงค่อนข้างยากในการต่อรองจาก
ซัพพลายเออร์ แต่ยังสามารถเปรียบเทียบราคาของสินค้าก่อนตัดสินใจได้  

2.3.3 อำนาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
ผู้บริโภคสามารถที่จะเปลี่ยนไปใช้บริการรายอื่นได้ง่ายเนื่องจาก Switching 

cost ต่ำ โดยลูกค้าอาจจะเลือกใช้บริการบริษัทอื่นที่มีชื่อเสียงกว่า ทำให้ลูกค้ามีอำนาจการต่อรอง 
เนื่องจากแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาดและต้องใช้เวลาในการสร้างความ
เชื่อมั่น 
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2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threats of Substitute) 
ภัยคุกคามของสินค้าทดแทนอยู่ในระดับสูง เนื่องจากลูกค้าสามารถจ้างแม่บ้านที่

เป็น freelance ที่ไม่ได้สังกัดกับบริษัทใดๆ เข้ามาทำความสะอาดหรือว่าจ้างทางออนไลน์แพลตฟอร์ม
แทนตามความสะดวกนะเวลานั้น 

2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
การคุกคามของประกอบการรายใหม่อยู่ในระดับเป็นไปได้ยาก เนื่องจากแม่บา้น

เดลิเวอรี่เป็นมืออาชีพเกี่ยวกับบ้าน และใช้น้ำยาทำความสะอาดที่เป็นสูตรเฉพาะ ลูกค้าใหม่อาจนะยัง
ไม่มีความเชื่อถือเท่ากับรายเก่าที่ให้บริการอยู่แล้ว ประกอบกับต้นทุนในการประกอบกิจการที่มีมูลค่าสูง 

 
ตารางที่ 2.1 
สรุปการวิเคราะห์แรงกดดันจากปัจจัยภายนอกทั้ง 5 (Five Forces Model) 

ปัจจัยภายนอก ระดับแรงกดดัน 

การแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) ต่ำ 
อำนาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) ปานกลาง 

อำนาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) ต่ำ 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threats of Substitute) สูง 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) ต่ำ 

 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง 

 
การวิเคราะห์คู่แข่งแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 

บริษัทผู้ที่มีบริการเก่ียวกับการทำความสะอาดบ้านและบริการอ่ืนๆ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และ
คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) ผู้ที่ให้บริการทำความสะอาดอาคารและสถานที่เฉพาะกลุ่ม
ลูกค้าท่ีเป็นบริษัทซึ่งแบ่งดังนี้ 

 
2.4.1 คู่แข่งทางตรง 

2.4.1.1 ยู-สบาย (U-sabai) 
เป็นบริษัทที่ให้บริการเรื่องงานบ้านตั้งอยู่ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 

โดยมีบริการหลากหลายแบบทั้งการให้บริการแม่บ้าน พนักงานขับรถ ช่างซ่อมบำรุง บริการฉีดพ่น 
โดยให้บริการกับองค์กรทั่วไป บ้าน ที่อยุ่อาศัย ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
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ภาพที่ 2.7  
การบริการของ U-Sabai 

 

 
 

ตารางที่ 2.2  
จุดแข็งและจุดอ่อนของ ยู-สบาย (U-sabai) 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

• เป็นแบรนด์ที่มีชื่อเสียง เป็นที่รู้จัก 
• โดดเด่นด้านบริการฆ่าเชื้อโรค 
• มีแพลตฟอร์มเพ่ือเพ่ิมช่องทางให้กับลูกค้า 
• มีรับประกันความเสียหายที่อาจเกิดข้ึนกับ

ลูกค้า 

• มีบริการครอบคลุมในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑลแต่มีข้อจำจัดในการให้บริการบาง
พ้ืนที่ 
 

 
2.4.1.2 BeNeat 

BeNeat เป็นแอปพลิเคชันค้นหาแม่บ้าน ที่เป็นเพียงเครื่องมือช่วยหา
แม่บ้านที่อยู่ใกล้บ้านที่สุด โดยแพลตฟอร์มสร้างขึ้นเพ่ือเชื่อมระหว่างเจ้าของที่พัก และผู้คนในละแวก
เดียวกันที่มีเวลาว่าง และใจรักงานทำความสะอาดให้มาเจอกัน โดยในแอปฯจะมีบริการที่หลากหลาย
ประกอบด้วย บริการแม่บ้านทำความสะอาดแบบรายวันและรายเดือน บริการรีดผ้า บริการนวด 
บริการทำความสะอาดใหญ่ กำจัดไรฝุ่น พ่นฆ่าเชื้อโรค ทำความสะอาดออฟฟิศ และบริการปล่อยเช่า
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ห้องพัก ปัจจุบัน BeNeat มีบริการครอบคลุมพื้นที่ทั่วกรุงเทพฯ และปริมณฑล รวมถึงชลบุรี ระยอง 
และเชียงใหม่  
ภาพที่ 2.8 
การบริการของ BeNeat 

 

 
 

ตารางที่ 2.3  
จุดแข็งและจุดอ่อนของ BeNeat 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

• เป็นแบรนด์ที่มีชื่อเสียง เป็นที่รู้จัก และมี
ฐานลูกค้าระดับองค์กรที่มีชื่อเป็นการกา
รันตี 

• มีพ้ืนที่บริการครอบคลุมในจังหวัดใหญ่ 
• เป็นช่องทางการทำรายได้ของผู้อยากมี

รายได้เสริม 

• ยากต่อการควบคุมเนื่องจากพนักงานอยู่ใน
รูปแบบ Freelance ไม่ข้ึนตรงกับบริษัท ขาด 
awareness ในตัวพนักงาน มีความเสี่ยงที่จะ
ทำให้แบรนด์เสียชื่อได้หากเกิดการละเลย 

 

 
2.4.1.3 bTaskee 

บีทัสกี (bTaskee) ตั้งอยู่ในเขตราชเทวี กรุงเทพฯ เป็นบริษัทบริการทำ
ความสะอาดบ้านและบริการทำความสะอาดแบบพิเศษ (Deep Cleaning) เป็นรายวันและรายชั่วโมง 
โดยให้บริการทำความสะอาดเครื่องปรับอากาศ บริการพ่นฆ่าเชื้อโรค และบริการทำความสะอาด
เฟอร์นิเจอร์ผ้าให้กับองค์กรทั่วไป บ้าน ที่อยุ่อาศัย มีบริการครอบคลุมพื ้นที ่ทั ่วกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 
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ภาพที่ 2.9  
การบริการของ bTaskee 

 
 

ตารางที่ 2.4  
จุดแข็งและจุดอ่อนของ bTaskee 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

• เป็นแบรนด์ที่มีภาพลักษณ์ด้านนวัตกรรม 
• บริษัทมีเครือข่ายข้ามประเทศที่ทำให้แบรนด์

เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง 
• โดดเด่นเรื่องการทำความสะอาดเฟอร์นิเจอร์ผ้า 
• โด่ดเด่นเรื่องความเร็วในการมอบบริการ 

• มีต้นทุนค่อนข้างสูงเนื่องจากต้องแข่งกับ
เวลาและต้องใช้บุคลากรให้ได้สอดคล้อง
กับเวลา 

 

 
2.4.1.4 KnockDoor  

KnockDoor เป็นแพลตฟอร์มที ่ช่วยจัดหาและฝึกอบรมแม่บ้าน ที ่มี
บริการประกอบไปด้วย รับทำความสะอาด บริการล้างแอร์ รับจัดสวน รับนวดนอกสถานที่ ช่างไฟฟ้า 
ช่างประปา บริการกำจัดฝุ่น และบริการรักษาความปลอดภัย โดยจะเน้นให้บริการทำความสะอาด
แบบรายวันและรายครั้งของบ้าน คอนโด รวมถึง อพาร์ทเม้นต์ , Hotel, Hostel, Resort, Office 
รวมทั้ง SMEs ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ปริมณฑล ภูเก็ต เชียงใหม่ พัทยา ชลบุรี และโคราช 
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ภาพที่ 2.10  
การบริการของ KnockDoor 

 

 

 
 

ตารางที่ 2.5  
จุดแข็งและจุดอ่อนของ KnockDoor 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
• มีบริการหลากหลายให้ลูกค้าเลือก 
• มีพ้ืนที่บริการครอบคลุมในจังหวัดใหญ่ 
• มีความโด่ดเด่นเรื่องงานซ่อม 

• บริการทำความสะอาดอยู่ในรูปแบบพื้นฐาน
ไม่ได้ลงรายละเอียดลึก 

 

 
2.4.1.5 Seekster 

ซีคสเตอร์ (Seekster) เป็นบริษัทที ่ช่วยจัดหาแม่บ้านรายวัน เพื่อทำ
ความสะอาดบ้าน คอนโด ทาวน์โฮม และออฟฟิศแบบไป-กลับ โดยให้บริการทั้งการทำความสะอาด
บ้านแบบพื้นฐาน การทำความสะอาดบ้านครั้งใหญ่ ทำความสะอาดผ้าม่าน กำจัดไรฝุ่น ล้างแอร์ และ
ซักรีด ให้กับออฟฟิศ ร้านค้า และที่อยู่อาศัยครอบคลุมพื้นที่กรุงเทพฯ ปริมณฑล พัทยา ชลบุรี และ
เชียงใหม่  
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ตารางที่ 2.6  
จุดแข็งและจุดอ่อนของ Seekster 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

• มีชื่อเสียงในการให้บริการด้านคอนโด 
และท่ีอยู่อาศัยที่มีบริการหลากหลายการ
ทำความสะอาดรวมไปถึงงานช่าง 

• ใช้พนักงานคนไทย100% เพ่ิมความ
ไว้วางใจให้กับลูกค้า 

• ต้นทุนในการบริการสูงเนื่องจากมีความ
หลากหลายของการให้บริการที่ต้องใช้จำนวน
อุปกรณ์และคนในการปฏิบัติงาน 

 

 
2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 

2.4.2.1 Big Clean 
Big Clean เป็นบริษัทที่ให้บริการทำความสะอาดที่มีอายุมากกว่า 30 ปี

ที่ทำความสะอาดแบบครบวงจรตามความต้องการของอาคาร สถานที่ของลูกค้าในทุกกลุ่มธุรกิจ โดย
เน้นบริการทำความสะอาดโครงสร้างและหลังคาทุกประเภท บริการทำความสะอาดเฟอร์นิเจอร์และ
พรม บริการทำความสะอาดกระจก อาคารสูง บริการทำความสะอาดแบบงานประจำและครั้งคราว
บริการอบโอโซน และพ่นฆ่าเชื้อบริการทำความสะอาดพ้ืนผิวต่างๆ ทั่วประเทศ 

 
ภาพที่ 2.11 
การบริการของ Big Clean 

 
 

2.4.2.2 Mister Clean Service 
Mister Clean Service ตั้งอยู่เขตลาดพร้าว กรุงเทพฯ เป็นบริษัททำ

ความสะอาดที่มีประสบการณ์มากกว่า 25 ปีให้บริการครบวงจร ดูแลทำความสะอาดออฟฟิศ อาคาร
สำนักงาน โรงงาน สายการผลิต และ โรงเก็บ ดูแลทำความสะอาดโชว์รูม โรงพยาบาล คลินิค และ

Ref. code: 25656402031071RLB



22 
 

 

สถานบันต่างๆ อาคารโรงเรียน สถานศึกษาที่มีทั้งการทำความสะอาดทั่วไป ทำความสะอาดออฟฟิศ
สำนักงาน ทำความสะอาดครั ้งใหญ่ (Big cleaning) ทำความสะอาดโรงงาน ส่งแม่บ้านประจำ
สำนักงานออฟฟิศ ส่งแม่บ้านประจำโรงงาน รวมถึง บริการตู้ผ้าเช็ดมือ และบริการทำความสะอาด
เฉพาะทาง โดยมีบริการดูแลพื้นชนิดต่างๆ เช่น ทำความสะอาดพื้นหินขัด พื้นปูน พื้นหินอ่อน พื้นไม้ 
แกรนนิตหินอ่อน หรือทำความสะอาดเฟอร์นิเจอร์ โต๊ะ โซฟา ไม้ ผ้า หรือ หนัง มีบริการตู้ผ้าเช็ดมือ 
และจำหน่ายอุปกรณ์ทำความสะอาดในราคาส่ง เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ภาพที่ 2.12  
การบริการของ Mister Clean Service 

 
 

2.4.2.3 Promaid 
ProMaid บริษัทแม่บ้านมืออาชีพ จำกัด ก่อตั ้งขึ ้นเมื ่อปี พ.ศ.2545 

ให้บริการทำความสะอาด มานานกว่า 20 ปีให้กับลูกค้าทุกกลุ่มธุรกิจ อาทิ โรงแรม โรงพยาบาล 
โรงงานอุตสาหกรรม ห้างสรรพสินค้า สถาบันการศึกษาชั้นนำ ทั้งองค์กรภาครัฐและเอกชน โดย
ให้บริการแม่บ้าน การทำความสะอาดภายนอกอาคารและที่สูง บริการฉีดพ่นฆ่าเชื้อ บริการงานล้าง
จาน (Stewarding task) และบริหาร stock บริการจัดพนักงานแผนก Laundry บริการงานดูแลสวน
และภูมิทัศน์ บริการทำความสะอาดครั้งใหญ่ Big Cleaning ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ภาพที่ 2.13  
การบริการของ ProMaid 
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2.4.2.4 Ayasan 
อะยะซันเซอร์วิส เป็นบริการชั้นนำแนวที่ให้บริการแม่บ้าน พี่เลี้ยงเด็ก

และพนักงานขับรถ ให้กับออฟฟิศ โรงแรม และภัตตาคาร ห้างสรรพสินค้า โรงงาน โดยการตกลงทำ
สัญญาและชำระเงิน ให้บริการทั้งในประเทศไทยเวียดนามและอินโดนีเซีย 

 
ภาพที่ 2.14 
การบริการของ Ayasan 
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บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 

3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
1. เจ้าของธุรกิจมีความรู้จักและชำนาญในพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีเป็นอย่างดี ทำให้

สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายข้ึน 
2. เป็นธุรกิจรับทำสะอาดที่มีความแตกต่าง มุ่งเน้นการบริการแบบเข้าใจผู้อยู่

อาศัย เสมือนเจ้าของบ้านทำความสะอาดเอง รวมถึงใช้น้ำยาทำความสะอาดสูตรเฉพาะแบบออแกนิก 
ที่ไม่ทิ้งสารตกค้างที่เป็นอันตรายต่อคนและสัตว์เลี้ยง รวมทั้งเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

3. เป็นการบริการทำความสะอาดที่ครอบคลุมทุกส่วนในบ้าน 
4. มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้านเกี่ยวกับบ้าน 

3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
1. เป็นบริษัทรับทำความสะอาดที่ยังไม่เป็นที่รู้จัก จำเป็นต้องวางแผนการตลาด

เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์รูปแบบการให้บริการให้ผู้บริโภครู้จักมากขึ้น 
2. การไม่มีแอปพลิเคชันเป็นของตัวเอง เมื่อเทียบเทียบกับคู่แข่ง 
3. เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีมีต้นทุนค่อนข้างสูง และใช้เวลานานในการคืนทุน 

 
3.2 การประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจ 
 

3.2.1 โอกาส (Opportunity) 
1. ธุรกิจเกี่ยวกับที่อยู่อาศัยมีแนวโน้มการเติบโตเพิ่มมากขึ้นในเขตนนทบุรี 

ส่งผลให้ธุรกิจมีโอกาสในการเข้าไปทำตลาดและให้บริการเพ่ิมมากข้ึน 
2. ปัจจุบันเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตทำให้คนสามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ได้ง่ายและ

สะดวก ได้หลายช่องทาง ทำให้คนรู้จักและเห็นธุรกิจได้ง่ายขึ้น 
3. พฤติกรรมผู้บริโภคหลังสถานการณ์โควิดที่เปลี่ยนไป หันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น 

3.2.2 อุปสรรค (Threat) 
1. การฟื้นตัวของภาวะเศรษฐกิจที ่กำลังค่อยเป็นค่อยไป อาจส่งผลต่อการ

ตัดสินใจของผู้บริโภคในเรื่องความกังวลเกี่ยวกับค่าครองชีพที่สูงขึ้น 
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2. ปัจจุบันบริษัทแม่บ้านอื่นก็หันมาทำการตลาดผ่านช่องทางโชเชียล ซึ่งง่ายแก่
การเข้าถึง อาจทำให้ลูกค้าเปลี่ยนไปเลือกใช้บริการเจ้าอ่ืน 

3. ลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปใช้บริการของคู่แข่งได้ทันทีหากไม่พอใจการบริการ
เนื่องจาก Low switching cost 

4. การเติบโตของตลาดอสังหาริมทรัพย์อาจทำให้ดึงดูดคู่แข่งเข้ามาในตลาดนี้
มากขึ้น 

 
3.3 ชื่อธุรกิจ 
 

บริษัทแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid  
 

ภาพที่ 3.1 
ตราสินค้าของกิจการ 

 
 

ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid ใช้คำว่า ‘Home Maid”ให้ความหมายถึงการทำ
ความสะอาดที่เกี่ยวกับบ้าน มาพร้อมกับรูปอุปกรณ์ทำความสะอาด โดยมีตราสินค้าสีฟ้าอมเขียว
แสดงออกถึงความสะอาดแบบรักษ์โลก และบ่งบอกถึงความ Healthy ใส่ใจในสุขภาพของแบรนด์ที่มี
ให้กับลูกค้าที่เป็นออแกนิก เพื่อชูจุดเด่นของแบรนด์ให้ลูกค้าเห็นแล้วพอจะเข้าใจว่าบริษัทเน้นเรื่อง
อะไร 

 
3.3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 

แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid ตั้งเป้าเป็นผู้นำด้านการทำความสะอาดบ้าน 
สำหรับคนยุคใหม่ที่ใส่ใจสุขภาพและความปลอดภัยโดยใช้น้ำยาทำความสะอาดออแกนิกไม่เป็น
อันตรายต่อคนและสิ่งแวดล้อม 
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3.3.2 พันธกิจ (Mission) 
1. มุ่งม่ันเป็นผู้ให้บริการทำความสะอาดบ้านที่คนไว้วางใจ 
2. เป็นบริษัททำความสะอาดสำหรับคนยุคใหม่ที ่ใส่ใจเรื ่องสุขภาพ และ

สุขอนามัยที่ด ี
3. เป็นผู้นำด้านน้ำยาทำความสะอาดที่เป็นออแกนิก ที่ดีต่อผู้อยู่อาศัย สัตว์และ

สิ่งแวดล้อม 
 

3.4 เป้าหมายของธุรกิจ (Goal) 
 

3.4.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
1. สร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มเป้าหมาย ผู้ที่อยู่อาศัยในเขตนนทบุรี  
2. มีทีมงานแม่บ้านมืออาชีพเพียงพอสำหรับความต้องการของลูกค้า 
3. สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการให้อยู่ในระดับไม่ต่ำกว่าร้อยละ 80 
4. มีผู้ใช้บริการไม่ต่ำกว่า 500 ครั้ง/เดือน 

3.4.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2และ ปีท่ี 3) 
1. เป็นที่รู้จักในเรื่องการทำความสะอาดบ้านของคนนนทบุรี 
2. สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการใหม่ไม่ต่ำกว่าร้อยละ 80 และรักษา

ระดับความพึงพอใจเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่าท่ีมาใช้บริการไม่ต่ำกว่าร้อยละ 90  
3. มีผู้ใช้บริการไม่ต่ำกว่า 500-900 ครั้ง/เดือน 

3.4.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4และปีท่ี 5เป็นต้นไป) 
1. รกัษาฐานลูกค้าเดิมและระดับความพึงพอใจในการใช้บริการไม่ต่ำกว่าร้อยละ 90 
2. ขยายพ้ืนที่เขตในการให้บริการพ้ืนที่ใกล้เคียงในจังหวัดปทุมธานี 
3. มีผู้ใช้บริการไม่ต่ำกว่า 1200 ครั้ง/เดือน 
4. บริหารจัดการต้นทุนให้เกิดกำไรสูงสุดเพิ่มช่องทางการเข้าถึงบริการเป็น

รูปแบบแพลทฟอร์ม เพ่ือเพ่ิมจำนวนแม่บ้านทำความสะอาดให้เพียงพอกับความต้องการของผู้บริโภค 
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3.5 กลยุทธ์ของธุรกิจ (Strategy) 
 

3.5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
เลือกใช้กลยุทธ์สร้างความเติบโตด้วยการให้บริการที่ตอบโจทย์ความต้องการของ

ผู้บริโภคที่ให้ความสำคัญกับความปลอดภัยในชีวิต และสุขภาพของผู้อยู่อาศัย ที่ได้รับการไว้วางใจ
และมีความเป็นมืออาชีพ 

3.5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
เป็นเบอร์หนึ่งด้านการทำความสะอาดบ้านที่ผู ้อยู่อาศัยที่มีความสะอาดและ

ไว้วางใจที่ผู้อยู่อาศัยต้องนึกถึงเป็นที่แรกเมื่อต้องการใช้บริการ 
3.5.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 

(1) งานด้านการตลาด (Marketing) 
1. เพ่ิมช่องทางการเข้าถึงบริการ 
2. สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า 
3. เพ่ิมฐานลูกค้า 

(2) งานด้านปฏิบัติการ (Operation) 
1. บริหารการบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
2. ทบทวนและตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากใช้บริการอย่าง

สม่ำเสมอ 
3. ฝึกอบรมให้ความรู้ ทบทวน เพื่อให้เกิดตระหนักในการให้บริการของตัว

พนักงาน การปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางท่ีบริษัทต้องการ 
(3) งานด้านบุคลากร (Human resource) 

1. เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน พัฒนาศักยภาพของพนักงาน เพ่ิม
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงาน 

2. สร้างขวัญกำลังใจและความพอใจให้กับพนักงาน 
(4) งานด้านบัญชีและการเงิน (Accounting & Finance) 

1. บริษัทสามารถสร้างกำไรสูงสุดให้กับเจ้าของกิจการ 
2. บริษัทมีการควรคุมต้นทุนและค่าใช้จ่ายอย่างมีประสิทธิภาพ บริษัทสร้าง

รายได้เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นธุรกิจรับทำความสะอาดที่มีความชำนาญเรื่อง

บ้าน สำหรับผู้อยู่อาศัยที่ใส่ใจเรื่องสุขภาพเนื่องจากใช้น้ำยาทำความสะอาดที่เป็นออแกนิก ที่มีความ
ปลอดภัยไม่เป็นอันตรายต่อผู้อยู่อาศัย สัตว์และธรรมชาติ และยังเป็นธุรกิจที่เพิ่งดำเนินการใหม่จึงมี
ความจำเป็นที่จะต้องศึกษาและวิจัยการตลาด เพื่อศึกษาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในปัจจุบัน
เพ่ือทำความเข้าใจและกำหนดกลยุทธ์ให้มีความเหมาะสม ทำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งในครั้ง
นี้ผู้ศึกษาได้เลือกทำการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) สำหรับศึกษากลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพื่อทำความเข้าใจและรับฟังความคิดเห็นเชิงลึก 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาถึงทัศนคติในการใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดของกลุ่มตัวอย่างที่มี
บ้านอยู่ในเขตนนทบุรี  

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างในการใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดในเขต
นนทบุรี 

3. เพื่อนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปวางแผนทางการตลาดและกำหนดกลยุทธ์ในการ
ดำเนินธุรกิจ ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 

 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
สามารถนำผลการวิจัยการตลาดที ่ได้มาปรับใช้ในการวางแผนทางการตลาด วาง

แผนการดำเนินงาน รวมทั้งปรับปรุงกระบวนการให้บริการให้เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ตรงตาม
ความต้องการและความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้ศึกษาได้เลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In depth Interview) เพื่อศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติที่มีต่อการใช้
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บริการแม่บ้านทำความสะอาดในเขตจังหวัดนนทบุรีของกลุ่มตัวอย่าง โดยทำการเก็บข้อมูลในช่วง
เดือนกุมภาพันธ์-มีนาคม 2565 

 
4.4 วิธีเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 
ในการทำวิจัยครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้ใช้แหล่งข้อมูลปฐมภูมิซึ่งได้จากการสัมภาษณ์เชิง

ลึก และเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญและตามความสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือ
สะดวกในการรวบรวมข้อมูล โดยกำหนดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 3 กลุ่ม ทั้งหมด 10 คน รวมทั้งศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคบนอินเตอร์เน็ตที่เกี่ยวกับการเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดบนสื่อ
สังคมออนไลน์อ่ืนๆ  

โดยในการกำหนดกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่มจะนำมาศึกษาข้อมูลถึงทัศนคติและ
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการต่อการเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดในเขตนนทบุรี ดังต่อไปนี้ 

1. กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดเนื่องจากไม่มีเวลาในการทำ
ความสะอาดบ้านในเขตนนทบุรี ทั้งหมด 4 คน 

2. กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดเนื่องจากไม่ถนัดงานบ้าน
หรือมีความข้ีเกียจในการทำความสะอาดบ้านในเขตนนทบุรี ทั้งหมด 3 คน 

3. กลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดที่ต้องการความสะอาดแบบ
ออแกนิก ปราศจากสารเคมีไม่เป็นอันตรายต่อคนในครอบครัวและสัตว์เลี้ยง ทั้งหมด 3 คน 

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ศึกษาได้เตรียมข้อมูลคำถาม ( Interview Guideline) 

โดยใช้คำถามปลายเปิดเกี่ยวกับประเด็นการบริการทำความสะอาดบ้านแบบเป็นกันเอง เปิดโอกาสให้
ผู้สัมภาษณ์ได้สอบถาม พูดคุยและแสดงความคิดเห็นได้ตามความสะดวกใจ และสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงสร้าง (Semi Structured Interview) ซึ่งผู้วิจัยได้กำหนดประเด็นคำถามที่ต้องการทราบเพื่อใช้
ในการวางแผนการดำเนินงานของธุรกิจในเบื้องต้น ทั้งนี้เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัย ผู้วิจัยจึงอาจมีคำถามเพ่ิมเติมระหว่างสัมภาษณ์เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนมากท่ีสุด  

ประเด็นในการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคท้ัง 3 กลุ่มมีดังนี้ 
1. ข้อมูลพื้นฐานส่วนบุคคลทั่วไป 
2. ทัศนคติและพฤติกรรมในการใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดของกลุ่ม

ตัวอย่างที่มีบ้านอยู่ในเขตนนทบุรี  
3. ปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดบ้าน 
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4. ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดทั้งช่องทางการให้บริการ 
ราคา รวมไปถึงโปรโมชั่นที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาด 

นอกจากนี้ยังมีการทำ Concept Test เพื่อทดสอบความคิดของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 
3 กลุ่มที่มีต่อการให้บริการแม่บ้านทำความสะอาด โดยการอธิบายแนวคิดของธุรกิจให้กลุ่มตัวอย่าง
เข้าใจและสอบถามความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อแผนธุรกิจ 

 
4.5 ผลที่ได้จากการวิจัย 
 

จากการเก็บข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายทั้ง 10 คน โดย
ใช้แนวคำถามที ่กำหนดไว้ เพื ่อนำข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์มาสรุปประเด็นสำคัญและนำ
ข้อเสนอแนะจากกลุ่มเป้าหมายมาใช้กำหนดแผนธุรกิจ เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึง
พอใจของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด เพื่อให้แผนธุรกิจสามารถดำเนินงานได้จริงและประสบความสำเร็จ
ตามเป้าหมายที่วางหมาย 

 
4.6 สรุปผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 

4.6.1 ข้อมูลพื้นฐานส่วนบุคคลทั่วไป 
 

ตารางที่ 4.1 
รายละเอียดข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  

 

ล ำดับ เพศ อำยุ อำชีพ รำยได้ สถำนะ ประเภทบ้ำน

1 ชาย 36 พนักงานบริษัท 120,000 โสด เด่ียว

2 ชาย 35 พนักงานบริษัท,ธุรกิจส่วนตัว 150,000 แต่งงานแล้ว เด่ียว

3 ชาย 53 รับราชการ 70,000   แต่งงานแล้ว แฝด

4 ชาย 47 ธุรกิจส่วนตัว 120,000 แต่งงานแล้ว เด่ียว

5 ชาย 28 อาชีพอิสระ 80,000   โสด ทาวน์เฮ้าส์

6 หญิง 34 พนักงานบริษัท 75,000   โสด แฝด

7 หญิง 30 พนักงานบริษัท 60,000   แต่งงานแล้ว ทาวน์เฮ้าส์

8 หญิง 55 รับราชการ 65,000   แต่งงานแล้ว เด่ียว

9 หญิง 45 ธุรกิจส่วนตัว 150,000 แต่งงานแล้ว เด่ียว

10 หญิง 60 ข้าราชการเกษียณ 80,000   แต่งงานแล้ว เด่ียว
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4.6.2 ทัศนคติและพฤติกรรมในการใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดของกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีบ้านอยู่ในเขตนนทบุรี 

1. กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดเนื่องจากไม่มีเวลาในการทำ
ความสะอาดบ้านจำนวน 4 คนและกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดเนื่องจากไม่ถนัด
งานบ้านหรือมีความข้ีเกียจในการทำความสะอาดบ้านจำนวน 3 คน 

กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้มีทัศนคติในการใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดในเชิง
บวก เนื่องจากเป็นการเข้ามาช่วยทำให้บ้านสะอาดและทำให้ชีวิตลงตัวมากขึ้น โดยสามารถสรุป
เหตุผลในการใช้แม่บ้านทำความสะอาดได้ดังนี้ 

• มีบริการออนไลน์ ปัจจุบันมีบริการแม่บ้านในรูปแบบออนไลน์ที่สามารถ
เข้าถึงได้ทุกที่ได้ทุกเวลา ทำให้สามารถเปรียบเทียบราคาในแต่ละที่ได้ในเวลาสั้นๆ โดยไม่ต้องเสียเวลา
เดินทางเพ่ือติดต่อเพ่ือใช้บริการ 

• เลือกเวลาเองได้ การใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดสามารถเลือกใช้ได้
เมื่อมีเวลาสะดวก ไม่ต้องเร่งรีบ ทำให้กลุ่มเป้าหมายรู้สึกถึงความสะดวกสบาย เนื่องจากตนสามารถ
เลือกเวลาได้ 

• รู้งบประมาณในการใช้บริการของตนเอง การใช้บริการแม่บ้านทำความ
สะอาดสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้ง่าย เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างรู้ค่าใช้จ่ายที่ตนเองต้องการใช้ในแต่ละ
ครั้ง ทำให้รู้ลิมิตในการใช้จ่ายทุกครั้งเพราะเป็นการเลือกบริการเอง  

• มีเวลาพักผ่อนมากขึ้น การใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดทำให้กลุ่ม
ตัวอย่างได้มีเวลาพักผ่อนมากขึ้น แทนการต้องเจียดเวลาเพื่อมาทำความสะอาดบ้าน ทำให้ไม่มีเวลา
พักผ่อน 

• รีวิวมีส่วนช่วยในการสร้างความน่าเชื่อถือ การได้อ่านรีวิวการบริการเป็น
อีกปัจจัยที่ทำให้เลือกใช้บริการ เนื่องจากการมีรีวิวจากผู้เคยใช้บริ การ ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือ
ให้บริการให้กับกลุ่มตัวอย่างได้อย่างมากกว่าการมีเพียงภาพแสดงการบริการ 

นอกจากประเด็นเชิงบวกที่กล่าวมาข้างต้น ยังมีทัศนคติเชิงลบบางประการ
จากกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับการใช้บริการทำความสะอาดทางช่องทางออนไลน์ ที่มีอยู่ตามช่องทางโช
เซียลมีเดียคือเรื่องของความน่าเชื่อถือของธุรกิจ ที่แม้ว่าจะมีรีวิวจากผู้ใช้ก่อน แต่ก็ยังมีเรื่องของการ
ลักขโมย ความไม่ปลอดภัย ที่ถือว่าเป็นความเสี่ยง 

2. กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดที่ต้องการความสะอาดแบบ
ออแกนิกปราศจากสารเคมีไม่เป็นอันตรายต่อคนในครอบครัวและสัตว์เลี้ยง ทั้งหมด 3 คน 
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• เชื่อมั่นในความสะอาดอย่างถูกวิธีแบบมืออาชีพ ลดการเสียเวลาไปกับการ
ทำความสะอาดที่ไม่ถูกวิธี เมื่อใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดที่มีประสบการณ์และทำความสะอาด
ได้ถูกต้องทำให้บ้านของกลุ่มตัวอย่างมีความสะอาดมากกว่าทำความสะอาดเอง 

• ลดการแพร่เชื้อโรค การทำความสะอาดโดยใช้ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดที่
ไม่ทิ้งสารตกค้างทำให้สมาชิกในครอบครัวที่มีคนแก่ เด็ก รวมทั้งสัตว์เลี้ยงห่างไกลจากโรค 

• ทำให้บรรยากาศบ้านน่าอยู่มากขึ้น การทำความสะอาดที่มีส่วนผสมที่มิตร
ต่อสิ่งแวดล้อมทำให้บ้านมีกลิ่นที่กลุ่มตัวอย่างชื่นชอบและมีความเป็นธรรมชาติทำให้บ้านมีความน่า
อยู่มากขึ้น 

• ลดการแพ้จากน้ำยาทำความสะอาดที่ทิ้งสารตกค้าง ลดปัญหาการเกิดผด
แดงหรืออาการแพ้จากสารทำความสะอาดที่มีการตกค้างเป็นอันตรายต่อผิวหนังทำให้กลุ่มตัวอย่าง
เลือกผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดที่เป็นออแกนิก 

4.6.3 ปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาด
บ้าน 

ปัจจัยในการเลือกใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาดของผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญม่ี
ความเห็นตรงกันในเรื ่องประเภทของการให้บริการและสุขอนามัยในบ้าน ซึ ่งประเภทของการ
ให้บริการแม่บ้านในปัจจุบันยังไม่ครอบคลุมความต้องการที่มีความหลากหลายในบ้าน โดยปัจจุบัน
เป็นเพียงการทำความสะอาดพื้นฐาน ที่ยังไม่คุ้มค่าและสามารถช่วยให้ภาระการความรับผิดชอบใน
บ้านน้อยลงนัก 

ในส่วนของอุปสรรค ผู้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความกังวลเรื่องของความสะอาดใน
เรื่องสุขอนามัย หลังจากเหตุการณ์สถานการณ์โควิด ที่ทำให้หันมาใส่ใจเรื่องของเชื้อโรคมากขึ้น และ
เรื่องของความปลอดภัยในเรื่องของทรัพย์สิน ที่อาจทำให้เกิดความเสี่ยงต่อตนเองและสมาชิกใน
ครอบครัว  

4.6.4 ความคิดเห็นเกี ่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดทั้งช่องทางการให้บริการ 
ราคา รวมไปถึงโปรโมชั่นที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแม่บ้านทำความสะอาด 

4.6.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์การให้บริการ 
1. ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ต้องการบริการแม่บ้านทำความสะอาดที่มี

คุณภาพมีมาตรฐานและความปลอดภัย เช่น บุคลิกภาพ การแต่งกาย รวมถึงมารยาทในการใช้คำพูด
และสีหน้าอาการ รวมไปถึงความเป็นมืออาชีพ มีความรู้ความเข้าใจการทำความสะอาด มีความ
ละเอียด เรียบร้อย และสะอาดทุกซอกทุกมุม  

2. ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ยังให้ความสำคัญเรื่องกลิ่นในการทำความ
สะอาด หากกลิ่นน้ำยาทำความสะอาดหอมถูกใจก็มีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการในครั้งถัดไป  
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3. สุดท้ายเป็นเรื ่องของอุปกรณ์ทำความสะอาดที่มีความครบถ้วนมี
คุณภาพพร้อมแก่การให้บริการ 

4. ความตรงต่อเวลาในการให้บริการ และจบการบริการ 
4.6.4.2 ด้านของราคา  

ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับเรื่องราคา โดยเมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่งควรมีราคาอยู่ในระดับเดียว แต่อาจจะต้องดูรูปแบบการให้บริการด้วยว่ามีความสมเหตุสมผล
หรือไม่ หากมีความเหมาะสม ก็จะมีผลต่อการใช้บริการครั้งต่อไป 

4.6.4.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งชายและหญิงชื่นชอบการใช้บริการออนไลน์เป็นส่วน

ใหญ่เนื่องจากง่าย สะดวก และมีความรวดเร็ว ประหยัดเวลา ไม่ต้องเดินทางออกไปหาบริการ ซึ่งนิยม
ใช้ช่องทางเฟซบุ๊ก ไลน์ และอินสตาแกรมเป็นหลัก ในการติดตามข้อมูลข่าวสารและเลือกซื้อสินค้า
หรือบริการ เนื่องจากเป็นช่องทางที่มีภาพและข้อมูลต่างๆ ทั้งจากผู้ซื้อและผู้ขาย ข้อมูลความคิดเห็น 
การรีวิวของผู้ซื้อท่ีมีประสบการณ์ได้มาแลกเปลี่ยน ทำให้สินค้านั้นเกิดความน่าสนใจ มีความน่าเชื่อถือ 
ทำให้ง่ายต่อการตัดสินใจ 

4.6.4.4 ด้านการส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาด 
ผู้ให้สัมภาษณ์มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่า หากบริการมีการจัด

โปรโมชั่น หรือมีส่วนลดที่น่าสนใจ มีความคุ้มค่า มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ นอกจากนั้นหากมีการ
รีวิวที่ดีก็จะเพ่ิมความน่าสนใจให้อยากตัดสินใจใช้บริการมากขึ้น 
 
4.7 ประเด็นที่เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนธุรกิจ 
 

จากผลการศึกษา สามารถสรุปประเด็นสำคัญที่เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจได้ดังนี้ 
1. ควรให้ความสำคัญเรื่องมาตรฐานความเป็นมืออาชีพที่มีนอกจากจะมีความเข้าใจ

เรื่องการทำความสะอาดบ้านแล้ว ด้านบุคลิกภาพของแม่บ้านเมื่อให้บริการ สีหน้าท่าทาง การใช้
คำพูดก็เป็นสิ่งสำคัญท่ีทำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 

2. รายละเอียดการให้บริการ ควรให้รายละเอียดการทำความสะอาดแต่ละประเภทและ
ประมาณการเวลาพื้นฐานให้ลูกค้ารับทราบอย่างละเอียด เพื่อไม่ให้เป็นการเข้าใจผิดหากงานไม่
สามารถจบได้ตามเวลาต้องการ 

3. การทำโฆษณาผ่านช่องทางโซเชียลเป็นสิ่งสำคัญ จำเป็นต้องออกแบบและแสดง
ออกมาให้ดูน่าสนใจ และมีความดึงดูด เพ่ือช่วยในการตัดสินใจของลูกค้า 
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4. ปัจจัยที ่ช่วยกระตุ ้นการใช้บริการของลูกค้า คือ ควรมีการจัดโปรโมชั ่นอย่าง
สม่ำเสมอ เพ่ือดึงดูดลูกค้าเก่า และเพ่ิมลูกค้าใหม่ให้เข้ามาใช้บริการมากข้ึน 

5. กลิ่นของน้ำยาทำความสะอาดมีผลต่อการตัดสินใจ ควรจัดให้ลูกค้าได้มีโอกาสเลือก
กลิ่นที่ชอบก่อนให้บริการ 
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บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation) 
 

จากการศึกษากลุ ่มตัวอย่าง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) และ
ทดสอบแนวคิดของธุรกิจ (Concept Test) จึงนำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพื่อแบ่งส่วนแบ่งตลาดตาม
เกณฑ์ต่อไปนี้  

1. การแบ่งส่วนตามลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
2. การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  
3. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) 
4. การแบ่งส่วนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 
โดยกำหนดการแบ่งส่วนตลาดออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 
 
5.1.1 กลุ่มผูพ้ักอาศัยแบบเดี่ยว 

กลุ่มผู้อาศัยที่มีอายุตั ้งแต่ 27-45 ปี คือกลุ่มผู้พักอาศัยที่แยกตัวออกมาจาก
ครอบครัว มาอยู่คนเดียวหรือ 1-2 คน ตามทาวน์โฮมหรือบ้านเดี่ยว มีรายได้ตั้งแต่ 60,000-150,000 
บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มที่ใส่ใจสุขภาพแต่ไม่มีเวลา ที่อาจย้ายออกมาด้วยเหตุผลต้องเข้ามาทำงานใน
กรุงเทพมหานครหรือมาอยู่เพื่อทำธุรกิจเนื่องจากเป็นเขตพื้นที่ที่มีความสะดวกสบายแก่การเดินทาง 
หรือเป็นคนที่ต้องการใช้ชีวิตส่วนตัวมากข้ึน ซึ่งคนกลุ่มนี้จะต้องทำความสะอาดบ้านด้วยตนเองอาจจะ
มีตัวช่วยหรือไม่มี ขึ้นอยู่กับลักษณะการอยู่อาศัย 

5.1.2 กลุ่มผู้พักอาศัยแบบครอบครัว 
กลุ่มผู้อาศัยที่มีอายุตั้งแต่ 27-60 ปีคือกลุ่มที่อาศัยอยู่กันเป็นครอบครัว ซึ่งอาจ

แบ่งเป็น ครอบครัวใหญ่และครอบครัวเล็ก อาศัยตั้งแต่ 2 คนข้ีนไป โดยส่วนใหญ่จะอาศัยอยู่ตามบ้าน
ทั้งแบบทาวน์โฮมหรือบ้านเดี่ยว และมีรายได้ตั้งแต่ 60,000-150,000 บาทต่อเดือน ลักษณะการอยู่
อาศัยจะเป็นถาวร ดังนั้นการรักษาความสะอาดในบ้านและสุขภาพของคนในครอบครัวเป็นเรื่องอาศัย 
การทำความสะอาดบ้านของกลุ ่มนี ้จะมีทั ้งแบบช่วยเหลือกัน ในครอบครัว และผลักภาระความ
รับผิดชอบให้กับผู้ใดผู้หนึ่ง อีกทั้งครอบครัวที่มีฐานะ ก็จะใช้การจ้างแม่บ้านถาวรเข้ามาทำความ
สะอาดบ้าน ดังนั้นกลุ่มผู้พักอาศัยกลุ่มนี้ จึงเหมาะสำหรับบ้านที่ผู้ใดผู้หนึ่งในครอบครัวเป็นคนทำ
ความสะอาดบ้าน 
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5.2 การกำหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (Targeting) 
 

การวิเคราะห์ตลาดส่วนต่างๆ สามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายได้ดังนี้ 
 
5.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก 

กลุ่มเป้าหมายหลักที่น่าสนใจ คือ กลุ่มผู้อาศัยเดี่ยวหรือกลุ่มที่อาศัยตั้งแต่ 1 -2 
คน อาศัยอยู่ตามบ้านทุกประเภท ที่มีพื้นที่ตั้งแต่ 60 ตรม.ขึ้นไป ซึ่งเป็นกลุ่ มที่ต้องทำความสะอาด
บ้านในทุกรูปแบบด้วยตนเอง คนกลุ่มนี้จะมีอายุอยู่ในช่วง 27-45 ปีที่ยังต้องดูแลตัวเองและยังมี
กิจกรรมที่ต้องทำนอกจากการทำทำงานนอกบ้าน ทำให้ไม่มีเวลา และด้วยไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิต
ปัจจุบันที่ชอบความสะดวกสบาย จึงมีโอกาสที่จะใช้บริการแม่บ้านมากกว่ ากลุ ่มผู้อาศัยในแบบ
ครอบครัว 

5.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 
กลุ่มเป้าหมายรองคือ กลุ่มลูกค้าที่พักอาศัยกันเป็นครอบครัว โดยวิเคราะห์ว่า

กลุ่มเป้าหมายนี้มีการอาศัยร่วมกันจำนวนหลายคน อาจมีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบกันทำความ
สะอาด หรืออาจมีใครคนใดคนหนี่งรับหน้าที่ ซึ่งอาจเป็นคนที่ไม่ต้องไปทำงานนอกบ้าน เป็นคนทำ
ความสะอาด แต่ด้วยเทรนการใส่ใจสุขภาพหลังจากสถานการณ์โควิดที่ทำให้คนหันมาใส่สุขภาพของ
คนในครอบครัว ที่อาจจะมีเด็กหรือคนแก่มากขึ้น จึงมีแนวโน้มที่จะใช้บริการทำความสะอาดกัน
มากขึ้น  
 
5.3 การวางตำแหน่งทางการตลาด (Positioning) 

 
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นบริษัทที่ให้บริการแม่บ้านทำความสะอาด สำหรับผู้

ที่ใส่ใจสุขภาพและไม่มีเวลาดูแลบ้าน ที่ต้องการความสะดวกสบายในการใช้ชีวิตประจำวัน โดยจะให้
ความสำคัญกับน้ำยาทำความสะอาดที่ไม่เพียงแต่ทำความสะอาดให้อย่างหมดจด แต่ยังเป็นออแกนิก 
ไม่ทิ้งสารตกค้างที่เป็นอันตรายต่อคน และสัตว์เลี้ยงในบ้าน ด้วยการบริการแบบมืออาชีพที่มีความ
เข้าใจผู้อาศัยและทำความสะอาดได้อย่างรวดเร็ว ตรงต่อเวลา ทำให้มั่นใจได้ว่า บ้านจะสะอาดเหมือน
เจ้าของได้ทำความสะอาดเอง 

โดยกำหนดตำแหน่งทางการตลาดด้วยจุดเด่นผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดที่เป็นออแกนิก 
และเป็นมืออาชีพเกี่ยวกับการทำความสะอาดบ้านโดยตรง ที่แตกต่างจากบริการทำความสะอาดใน
ปัจจุบันดังนี้ 
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ภาพที่ 5.1  
การวางตำแหน่งทางการตลาด Positioning 

 
 

จากการวางตำแหน่ง Positioning ตามรูปข้างต้น แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid ได้
วางตำแหน่งของร้านที่โดดเด่นในด้านการทำความสะอาดบ้านที่มีการลงรายละเอียดความเป็นบ้านที่
ครอบคลุมมากที่สุด ซึ่งมีราคาไม่สูงมากนัก อยู่ในระดับปานกลางค่อนไปทางสูงเมื่อเทียบกับคู่แข่งใน
ตลาด โดยเน้นผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพของผู้อยู่อาศัยซึ่งแตกต่าง และยังไม่มีในตลาด 

 
5.4 กลยุทธ์ตราสินค้า (Branding Strategy) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในธุรกิจให้บริการทำความสะอาดในปัจจุบันยังไม่มี
ความรุนแรงไม่มากนัก ยังมีคู่แข่งจำนวนน้อย แต่การกำหนดจุดยืนในการแข่งขันเพื่อผลักดันธุรกจิให้
เป็นไปในทิศทางที ่ช ัดเจนและเป็นจุดเด่นยังเป็นสิ ่งจำเป็น ซึ ่งประกอบด้วย Brand Name,  
Brand Logo และBrand DNA ดังนี้ 

 
5.4.1 Brand Name 

ที่มาของชื่อ แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid มาจาก3 คำรวมคือ คำว่า แม่บ้านเด
ลิเวอรี่ Home และ Maid โดยเริ่มจากคำว่า แม่บ้านเดลิเวอรี่ คือแม่บ้านที่ให้บริการแบบเดลิเวอรี่ถึง
หน้าบ้านแบบสะดวกสบาย คำว่า Home สื่อถึงบ้านที่เป็นจุดแข็งของการบริการทำความสะอาดที่เรา
มีความชำนาญและรู้จริงเรื่องบ้าน และสุดท้ายคำว่า Maid ที่แปลว่าแม่บ้าน ซึ่งคู่กับ Home เมื่ออ่าน

Ref. code: 25656402031071RLB



38 
 

 

รวมกัน จะอ่านว่าโฮมเมด ที่คล้ายกับ Homemade ที่ทำจากมือที่มีความพิถีพิถัน ลงรายละเอียดที่มี
ความใส่ใจเหมือนเป็นคนทำความสะอาดบ้านตัวเอง 

5.4.2 Brand Logo 
 

ภาพที่ 5.2  
Logo แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid 

 
 

จากตราสัญลักษณ์ที่มีการออกแบบที่โดดเด่นด้วยรูปภาพน้ำยาทำความสะอาด
และถังน้ำ อุปกรณ์ในการทำความสะอาด ที่มีสีขาวตัดด้วยสีฟ้าแสดงถึงความสะอาดที่เป็นออแกนิก 
ปลอดภัย สอดคล้องกับแนวคิดของกิจการที่มุ่งเน้นการทำความสะอาดบ้านที่ถูกวิธีสะอาด ปลอดภัย 
ไม่ทิ้งสารเคมีตกค้าง โดยใช้น้ำยาทำความสะอาดแบบออแกนิกที่เป็นสูตรเฉพาะ และวงนอกตัดด้วยสี
ดำเพ่ือให้แบรนด์ดูมีความโดดเด่นและเห็นได้ชัดเจนมากขึ้น 

5.4.3 Brand DNA 
• Sanitary คือ ความสะอาด ปลอดภัย ถูกสุขลักษณะ ให้ลูกค้าได้มีสุขภาพที่ดี 

มีบ้านที่มีความสะอาดน่าอยู่ ด้วยบริการจากแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid 
• Variety คือ ความหลากหลายในการบริการทำความสะอาดบ้าน ที่ลงลึกทุก

รายละเอียดของการทำความสะอาดบ้าน 
• Premium Quality คือ การรับประกันการให้บริการที ่มีระดับ มีคุณภาพ 

และมีความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ 
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5.5 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product Strategy) 
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นธุรกิจให้บริการแม่บ้านทำความสะอาดบ้าน 

ที่มีรูปแบบการให้บริการทำความสะอาดตามความถ่ีของการทำความสะอาดแต่ละประเภทให้ผู้บริโภค
ได้เลือกได้ตามความต้องการตามความเหมาะสมว่าขณะนั้นต้องการให้บ้านได้รับการทำความสะอาด
แบบไหน ซึ่งแต่ละประเภทก็จะมีลักษณะการทำความสะอาดแตกต่างกัน แบ่งเป็น 4 รูปแบบคือ  

 
ตารางที่ 5.1  
การทำความสะอาดแบบทุกวัน (Daily) 

การทำความสะอาดแบบทุกวัน 
(Daily) 

ขนาดของบ้าน 
64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม. 

กวาดบ้าน ถูบ้าน √ √ √ 

เตรียมอาหาร ทำอาหาร √ √ √ 
กรอกน้ำ เตรียมน้ำ √ √ √ 

ล้างแก้ว ล้างจาน อุปกรณ์ทำครัว √ √ √ 

รดน้ำต้นไม้ √ √ √ 
จัดการขยะ ทิ้งขยะ แยกขยะ √ √ √ 

ให้อาหารสัตว์ √ √ √ 
จัดของให้เป็นระเบียบ √ √ √ 

ราคา 650.00 850.00 1,050.00 

 
ตารางที่ 5.2  
การทำความสะอาดแบบรายสัปดาห์ (Weekly) 

การทำความสะอาดแบบรายสัปดาห์ 
(Weekly) 

ขนาดของบ้าน 

64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม. 

ซักผ้า ตากผ้า รีดผ้า √ √ √ 
เก็บผ้า พับจัดเก็บเสื้อผ้า √ √ √ 

ซัก ตาก ผ้าปูที่นอน √ √ √ 
ปัดฝุ่น ดูดฝุ่น √ √ √ 
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ตารางท่ี 5.2 
การทำความสะอาดแบบรายสัปดาห์ (Weekly) (ต่อ) 

การทำความสะอาดแบบรายสัปดาห์ 
(Weekly) 

ขนาดของบ้าน 

64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม. 
ซักทำความสะอาดถุงเท้า รองเท้า √ √ √ 

เช็คทำความสะอาดเครื่องครัว √ √ √ 

ดูแลสวน ต้นไม้ ผักสวนครัว √ √ √ 
ล้างรถ √ √ √ 

จัดระเบียบความเรียบร้อยของบ้าน √ √ √ 
ล้างห้องน้ำ √ √ √ 

ทำความสะอาดฆ่าเชื้อโรคในบ้าน √ √ √ 

ราคา 1,900.00 2,500.00 3,500.00 
 
ตารางที่ 5.3  
การทำความสะอาดแบบรายเดือน (Monthly) 

การทำความสะอาดแบบรายเดือน 
(Monthly) 

ขนาดของบ้าน 

64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม. 
ซักผ้าม่าน √ √ √ 

ล้างมุ้งลวด √ √ √ 
เช็ดกระจก √ √ √ 

ล้างตู้เย็น √ √ √ 

ตัดหญ้า ตัดแต่งต้นไม้ √ √ √ 
กวาดหยากใย่ √ √ √ 

ล้างบ่อปลา ล้างพื้นบ้าน √ √ √ 

ล้างแอร์ ล้างพัดลม √ √ √ 
ราคา 2,000.00 3,000.00 4,000.00 
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ตารางที่ 5.4  
การทำความสะอาดแบบรายปี (Annually) 

การทำความสะอาดแบบรายปี 
(Annually) 

ขนาดของบ้าน 

64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม. 
ล้างขัดพ้ืนบ้าน √ √ √ 

ล้างท่อ √ √ √ 

ทาสีบ้าน √ √ √ 
ราคา 2,500.00 3,000.00 3,500.00 

 
5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

การคิดราคาจะคิดจากปริมาณงานที่ต้องทำตามขนาดพื้น คิดเป็นราคาเหมาของ
แต่ละประเภทการบริการเป็นราคาสุทธิ โดยลูกค้าสามารถตัดบริการที่ไม่ต้องการออกได้และคิดราคา
ในสัดส่วนที่ลดหลั่นลงมา  

 
ตารางที ่5.5  
ราคาการบริการแบบรายครั้ง 
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ตารางที่ 5.6  
ราคาการบริการแบบสมาชิก 

 
 

5.5.3 กลยุทธ์ด้านสถานที่ตั้งและช่องทางการจัดจำหน่าย 
ช่องทางในการให้บริการแบ่งเป็น 2 ทางหลักคือ แบบออฟไลน์ และออนไลน์ 

โดยจะเน้นช่องทางออนไลน์เป็นหลัก โดยจะนำเสนอข้อมูล ข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆ เกี่ยวกับการ
บริการทำความสะอาด พร้อมทั้งรีวิวจากผู้ใช้งานจริงให้ลูกค้ามีข้อมูลในการตัดสินใจทางช่องทาง
ดังต่อไปนี้ 

5.5.3.1 แบบออฟไลน์ 
ช่องทางออฟฟิศสำหรับลูกค้าที่มีบ้านอยู่ในพื้นที่ใกล้เคียง ตั้งอยู่ที่หมู่ 9 

ตำบลบางแม่นาง อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี จะเปิดให้บริการตั้งแต่ 8.30-17.30 น.โดยจะมีเจ้า
หน้าแอดมินคอยให้ข้อมูลการบริการ นำเสนอข้อมูลโปรโมชั่น รวมทั้งนัดหมายวันเวลาตามที่ลูกค้า
ต้องการ 

5.5.3.2 แบบออนไลน์ 
1. Website ของกิจการ www.HomeMaid.com จะเป็นช่องทางที่

เกี่ยวกับบริษัท มิชชั่น วิชชั่นขององค์กร สถานที่ตั้ง รวมทั้งช่องทางต่างๆ ที่ลูกค้าสามารถเลือกติดต่อ
ได้ รวมไปถึงโปรโมชั่นและบริการต่างๆ  

2. Line Official เป็นช่องทางที ่สามารถเชื ่อมต่อได้จากเว็บไซด์ของ
กิจการ หรือทางเฟซบุ๊กที่มีผ่านทาง QR code เพื่อสอบถามบริการ โปรโมชั่น รวมไปถึงเป็นช่องทาง
ระหว่างลูกค้าและกิจการสำหรับติดต่อ สื่อสาร ระหว่างแม่บ้านกำลังให้บริการทำความสะอาด ใน
กรณีมีข้อสอบถามหรือ ติดปัญหา รวมไปถึงร้องเรียนต่างๆ  

3. Facebook Fan Page เป็นช่องทางหลักที ่จะนำเสนอการบริการ 
ข้อมูลข่าวสาร โปรโมชั่น รวมทั้งเป็นคอมมูนิตี้สำหรับลูกค้าได้แลกเปลี่ยนความคิดเห็น แชร์ข้อมูล 
ประสบการณ์จากการใช้บริการ รวมทั้งคำติชมเกี่ยวกับการให้บริการตลอด 24 ชม.โดยจะมีเจ้าหน้าที่
แอดมินคอยตอบคำถามและรับบริการลูกค้าในช่วงเวลาทำการเวลา 9.00-12.00 น.ของทุกวัน โดยจะ

ประเภทกำรท ำควำมสะอำด

64-140 ตรม. 140-200 ตรม. >200 ตรม.

การท าความสะอาดแบบทุกวัน (Daily) 5,500.00    7,500.00      9,050.00         

การท าความสะอาดแบบรายสัปดาห์ (Weekly) 17,500.00  23,500.00    33,500.00       

การท าความสะอาดแบบรายเดือน (Monthly) 18,500.00  28,500.00    38,500.00       

ขนำดของบ้ำน
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ทำการจองวันที่จะเข้าให้บริการตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ ประสานงานกับหัวหน้าแม่บ้านเพื่อจัดคิว
แม่บ้าน ยืนยันวันเข้าทำการและส่งแม่บ้านเข้าทำความสะอาด  
 

ภาพที่ 5.3  
Facebook fan page 

 
 

4. IG เป็นช่องทางโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้ก ิจการเป็นที ่ร ู ้จ ักอย่าง
แพร่หลาย โดยการโพสภาพ กิจกรรม หรือโปรโมชั่นที่น่าสนใจ เพื่อเพิ่มจำนวนผู้มองเห็นและรู้จัก
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid มากขึ้น 

5.5.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เป็นธุรกิจใหม่ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักทั้งในคนทั่วไป

และกลุ่มเป้าหมายธุรกิจจึงจำเป็นต้องมีการวางแผนกลยุทธ์เพื่อสื่อสารกับลูกค้า ด้วยกลยุทธ์การ
สื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยเน้นการสื่อสารที่สร้าง
การรับรู้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและคนทั่วไปในช่องทางที่เหมาะสม เน้นสื่อสารจุดเด่นของธุรกิจที่มี
ภาพลักษณ์ที่ใส่ใจต่อสุขภาพของผู้อยู่อาศัย ใช้น้ำยาทำความสะอาดที่เป็นสูตรเฉพาะที่ไม่ทิ ้งสาร
ตกค้างและเป็นอันตรายต่อคน สัตว์ และสิ่งแวดล้อม โดยมีบริการที่น่าสนใจ ให้เกิดการอยากทดลอง
ใช้ และมาเป็นลูกค้าประจำ รวมทั้งรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าทำให้เกิด Brand Loyalty และ
บอกต่อกับผู้อ่ืน โดยมีกลยุทธ์การขายดังนี้  
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5.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
ประชาส ัมพ ันธ ์ผ ่านทางช ่องทาง Social Media ผ ่านช ่องทางหลัก 

Facebook, Instagram และ Line Official เพื่อประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสาร การบริการทำความ
สะอาดโดยจะให้ความสำคัญเรื่องสุขภาพ อนามัย และน้ำยาทำความสะอาดสูตรออแกนิก รวมถึง
เคล็ดลับการดูแล ทำความสะอาดบ้าน ทำให้ผู ้บริโภคเกิดการแชร์หรือแบ่งปันข้อมูลบน Social 
Media รวมทั้งเน้นการประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นที่น่าสนใจ เพ่ือดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภค 

1. Facebook Fan page และ Instagram 
จะเลือกใช้การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง Facebook 

Fanpage และ Instagram เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากมี
ค่าใช้จ่ายไม่สูงนัก โดยเน้นการแชร์ข้อมูลข่าวสารต่างๆ แบ่งเป็น 4 ประเภทดังนี้ 

- ข้อมูลเกี่ยวกับการทำความสะอาดบ้าน การดูแลอุปกรณ์เครื่องใช้
ในบ้าน และเคล็ดลับการทำความสะอาดบ้านอย่างถูกวิธี 

- ข้อมูลข่าวสารโปรโมชั่นต่างๆ  
- วีวิว และกิจกรรมต่างของกลุ่มเป้าหมาย 
- ข้อมูลและรายละเอียดการให้บริการโปรโมชั่น 

2. Line Official 
เป็นอีกหนึ่งช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มลูกค้า โดยสามารถ

ติดต่อโดยตรงผ่านโทรศัพท์มือถือได้ โดยการ Add friend กับLine Account ของแม่บ้านเดลิเวอรี่ 
Home Maid ทั้งนี้กิจการก็จะใช้ช่องทางนี้ส่งข้อมูลข่าวสารโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อประชาสัมพันธ์ให้
ลูกค้าทราบ  

3. Website “www.HomeMaid.com” 
กิจการได้ทำการจัดทำ Website “www.HomeMaid.com” เพ่ือใช้

ในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคและคนทั่วไป แสดงความน่าเชื่อถือและให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ตลอดเวลา 
และเป็นอีกหนึ่งช่องทางเพ่ือใช้ติดต่อเพ่ือใช้บริการทำความสะอาด โดยจะนำเสนอข้อมูลการให้บริการ
ต่างๆ มีลักษณะเหมือนกับช่องทาง Social Media ของกิจการเช่น Facebook และ Instagram 

5.5.4.2 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
1. มอบส่วนลด ในช่วงแรกของการดำเนินธุรกิจ จะมีการจัดโปรโมชั่น

สำหรับลูกค้าด้วยการมอบส่วนลด 50 เปอร์เซ็นต์ในการเรียกใช้บริการครั้งแรกเป็นระยะเวลา 1 เดือน 
และจะพิจารณาจัดโปรโมชั่นส่วนลดให้กับลูกค้าในช่วงวันจันทร์-ศุกร์หรือช่วงที่มีผู้ใช้บริการน้อย เพ่ือ
ดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการ และเฉลี่ยการทำงานของแม่บ้านให้มีความเหมาะสม ไม่หนักไปแค่ในช่วง
วันหยุดสุดสัปดาห์ 
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2. ระบบสมาชิก โดยจะมีการสะสมแต้มจากการใช้บริการแต่ละครั้ง 
และให้ของแถมเป็นการเลือกใช้บริการแบบ Daily ฟรี 1 ครั้งเมื่อใช้บริการครบ 10 ครั้ง เพื่อดึงดูด
ลูกค้ามาเป็นลูกค้าประจำ รวมทั้งรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ทำให้เกิด Brand Loyalty และ
บอกต่อกับผู้อ่ืน 

5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคคล (People Strategy) 
ในส่วนของบุคลากรถือเป็นองค์ประกอบสำคัญที่จะทำให้ธุรกิจดำเนินต่อไปได้ 

โดยเฉพาะบุคลากรแม่บ้าน เนื่องจากเป็นฝ่ายที่จำเป็นต่อการดำเนินงานโดยตรง โดยมีฝ่ายอื่นคอย
สนับสนุนให้งานหลักอย่างการบริการมีประสิทธิภาพ ซึ่งการปฏิบัติงานจะมีมาตรฐานและประสิทธิภาพ
นั้น กิจการได้สรรหาบุคลากรที่มีใจรักในการบริการ มีความถนัดและชำนาญในฝ่ายงานต่างๆ เพื่อให้
ธุรกิจสามารถดำเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ พร้อมกับการฝึกอบรมพัฒนาทักษะของพนักงานเพ่ือ
รักษามาตรฐานและมีความเป็นมืออาชีพ 

5.5.6 กลยุทธ์ด้านลักษณแวดล้อมทางกายภาพ 
ในสภาพแวดล้อมการทำงานของแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid จะเน้นเรื่องการ

ออกแบบและตกแต่งในโทนฟ้าขาว ให้รู้สึกสะอาดสบายตา มีกลิ่นหอมที่เป็นกลิ่นออแกนิก ให้เกิด
ความรู้สึกสดชื่นอย่างบริสุทธิ์ ให้บรรยากาศการทำงานที่ผ่อนคลายไม่ตึงเครียด สื่อภาพลักษณ์และ
มาตรฐานต่อบุคคลภายในและภายนอกท่ีมาพบเห็ฯ 

ในส่วนสภาพแวดล้อมหน้างาน แม่บ้านผู้ให้บริการทุกคน จะต้องผ่านการอบรม
ให้จัดการสภาพแวดล้อมหน้างานให้เหมาะสม ทั้งการแต่งตัว อุปกรณ์ที่ใช้ในการทำความสะอาด 
ตลอดจนขั้นการทำความสะอาด เพื่อแสดงถึงความเป็นมืออาชีพ เมื่อลูกค้าเห็น สร้างความประทับใจ
และเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการ 

 
ภาพที่ 5.4  
รูปแบบชุดยูนิฟอร์มของแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid 
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5.5.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy)  
แม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid เน้นความปลอดภัยในการบริการลูกค้าและความ

รวดเร็วตรงเวลาตามที่กำหนดไว้ร่วมกัน โดยจะมีการแสดงประวัติและข้อมูลของแม่บ้านให้ลูกค้าได้
ทราบก่อนเข้าให้บริการจริง เพื ่อให้ลูกค้ามีความมั่นใจและรู้สึ กปลอดภัยระหว่างบริการจนจบ
กระบวนการ ในส่วนของความรวดเร็วนั้นจะเป็นวางกำลังคนให้เหมาะสมกับขนาดพ้ืนที่บ้านเพ่ือรักษา
เวลาให้เสร็จตามกำหนดและไม่กระทบเมื่อต้องให้บริการต่อเนื่อง 
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บทที่ 6 
กลยุทธก์ารดำเนินงาน 

 
เพื่อให้ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่”Home Maid” สามารถดำเนินกิจการด้วยความพร้อมใน

ด้านการให้บริการและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงต้องมีการวางแผน
กลยุทธ์ด้านการดำเนินงาน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
6.1 การดำเนินการจัดตั้งธุรกิจ  

 
6.1.1 การจดทะเบียนพาณิชย์ 

บริษัทแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid ทำการจัดตั้งในรูปแบบห้างหุ้นส่วนจำกัด 
ซึ่งใช้ชื่อในการจดทะเบียนธุรกิจในชื่อ แม่บ้านเดลิเวอรี่“ Home Maid “ จดทะเบียนที่กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ โดยมีวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งเพ่ือประกอบธุรกิจให้บริการแม่บ้านเพ่ือ
ทำความสะอาดที่อยู่อาศัย ด้วยทุนจดทะเบียน 1,500,000 บาท ซึ่งจะทำการจดทะเบียนก่อนเริ่ม
ดำเนินกิจการก็เพ่ือเตรียมความพร้อมสำหรับออฟฟิศและพนักงาน รวมไปถึงข้ันตอนในการให้บริการ
ต่างๆ เพื่อให้มีความพร้อมเมื่อเปิดดำเนินการได้โดยมีประสิทธิภาพและเต็มรูปแบบการให้บริการ  
เพราะการเตรียมอุปกรณ์และพนักงาน ต้องใช้เวลาในการดำเนินการทั้งสิ้น  

6.1.2 สถานประกอบการของธุรกิจ 
6.1.2.1 ที่ดินและการก่อสร้าง 

ทางบริษัทเลือกอาคารพาณิชย์ขนาด 3 ชั้น จำนวน 1 คูหา โดยมีเนื้อที่ 
180 ตารางเมตร พื้นที่ใช้สอย180 ตารางเมตร (หน้ากว้าง 5 เมตร ยาว 12 เมตร) โดยเป็นการเช่า
อาคารพาณิชย์จากเจ้าของอาคารเพื่อประหยัดต้นทุนในการลงทุนสินทรัพย์ถาวร ภายในอาคาร
สามารถแบ่งสัดส่วนตามการใช้งาน ที่ตั้งอาคารพาณิชย์ตั้งอยู่ หมู่ 9 ตำบลบางแม่นาง อำเภอบางใหญ่ 
จังหวัดนนทบุรี ราคาค่าเช่า 1 คูหา คูหาละ 17,500 บาทต่อเดือน (สัญญา 3 ปี ประกัน 2 เดือน 
มัดจำล่วงหน้า 1 เดือน) 
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ภาพที่ 6.1  
ภาพแสดงประเภทที่ดิน และ พ้ืนที่ตั้งของกิจการ 

 
 

6.1.2.2 การจัดสรรพื้นที่ 
บริษัทจะเน้นการให้บริการในเขตพื้นที่จังหวัดนนทบุรีเป็นหลัก ลูกค้า

สามารถติดต่อขอรับบริการได้ทางออนไลน์และwalk in โดยออฟฟิศจะตั้งอยู่ไม่ไกลจากหมู่บ้านต่างๆ 
เพ่ือสะดวกในการเข้าพ้ืนที่เพ่ือให้บริการ โดยตัวอาคารจะแบ่งเป็นพ้ืนที่ต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

ชั้นที่ 1 มีพื้นที่ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ พื้นที่จอดรถสำหรับลูกค้าและ
ในส่วนของพ้ืนที่ออฟฟิศ ซึ่งในส่วนแรก ที่จอดรถ จะมีขนาดพ้ืนที่ 20 ตรม. จะสามารถจอดรถยนต์ได้ 
จำนวน 2 คัน และ จักรยานยนต์ จำนวน 2 คัน และในส่วนของพ้ืนที่ออฟฟิศ จะมีขนาด 40 ตรม. ซึ่ง
จะแบ่งเป็น 2 ส่วนย่อยคือพ้ืนที่ต้อนรับลูกค้า ( Reception ) และออฟฟิศสำหรับพนักงาน ซึ่งในส่วน
ของ Reception จะมีพนักงานแอดมินคอยต้อนรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการหรือสอบถามข้อมูลต่างๆ 
และในส่วนที่สอง จะเป็นพื้นที่ออฟฟิศ ซึ่งจะมีพนักงานจำนวน 2 ท่าน และเจ้าของกิจการจะนั่งใน
ด้านท้ายของออฟฟิศ โดยในส่วนของออฟฟิศสามารถรองรับลูกค้าได้ประมาณ 4 คน ในส่วนนี้มีโซฟา
และเก้าอ้ีเอาไว้ต้อนรับ 

ชั้นที่ 2 มีพื้นที่ใช้สอยทั้งหมด 60 ตรม. ซึ่งจะแบ่งพื้นที่ออกเป็น 2 ส่วน
หลักๆ คือห้องอบรม และห้องสต็อกสินค้าและอุปกรณ์ ซึ ่งในส่วนแรกคือ ห้องอบรมจะมีพื้นที่ 
ประมาณ 40 ตรม. สามารถรองรับคนได้ประมาณ 20 คน โดยจะมีเก้าอี้สำนักงานและโต๊ะไว้สำหรับ
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การประชุม และในส่วนที่สอง จะเป็นพื้นที่เก็บสินค้า ในส่วนนี้จะมีพื้นที่ใช้สอยประมาณ 20 ตรม. 
เพื่อเก็บน้ำยาสำหรับนำไว้ใช้ทำความสะอาดของลูกค้า รวมไปถึงอุปกรณ์ที่ใช้ในการปฏิบัติงานเช่น 
เครื่องดูดฝุ่น ไม้ถู และถังน้ำ เป็นต้น 

ชั้นที่ 3 มีพ้ืนที่ใช้สอยประมาณ 60 ตรม. ซึ่งจะแบ่งพ้ืนที่ออกเป็น 2 ส่วน 
คือ พื้นที่สำหรับรับประทานอาหารของพนักงาน ( Canteen ) และ ห้องรับรองสำหรับพนักงาน 
สำหรับเวลาพัก ซึ่งในส่วนแรกคือ Canteen จะมีพ้ืนที่ ประมาณ 30 ตรม. เอาไว้สำหรับเตรียมอาหาร
และนั่งรับประทานอาหารสำหรับพนักงาน ส่วนห้องพักพนักงานมีขนาด 30 ตรม.มีไว้ให้พนักงานได้ใช้
พักผ่อน รองรับพนักงานได้โดยประมาณ 5 คนโดยมีโซฟาและเก้าอ้ีสำหรับนั่งพักในโซนนี้ 

 
ภาพที่ 6.2  
แสดงผังอาคารสำนักงาน 

 
 

6.2 ข้อมูลการเปิดให้บริการ 
 

ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid จะเปิดให้บริการทุกวันจันทร์-วันอาทิตย์ตั้งแต่ 
8.30- 17.30 น.หยุดทำการทุกวันจันทร์ ทั้งในรูปแบบออฟฟิศและในรูปแบบออนไลน์ สำหรับลูกค้าที่
สะดวกและมีพื้นที่อยู่ใกล้ก็สามารถ Walk in และในส่วนส่วนของรูปแบบออนไลน์จะใช้ช่องทางเฟค
บุคเป็นช่องทางหลักในการนำเสนอรูปแบบการให้บริการ โปรโมชั่น และสำหรับติดต่อรับบริการ โดย
มีพนักงานแอดมินคอยตอบคำถาม ซึ่งรูปแบบการทำความสะอาดมีทั้งหมด 4 ประเภท คิดราคาเหมา
แต่ละประเภทตามขนาดพ้ืนที่บ้านตั้งแต่ 16 ตรม.ขึ้นไป ดังนี้ 

Ref. code: 25656402031071RLB



50 
 

 

1. การทำความสะอาดแบบทุกวัน (Daily) 
• กวาดบ้าน ถูบ้าน 
• เตรียมอาหาร ทำอาหาร 
• กรอกน้ำ เตรียมน้ำ 
• ล้างแก้ว ล้างจาน อุปกรณ์ทำครัว 
• รดน้ำต้นไม ้
• จัดการขยะ ทิ้งขยะ แยกขยะ 
• ให้อาหารสัตว์  

2. การทำความสะอาดแบบทุกวัน (Daily)  
• ซักผ้า ตากผ้า รีดผ้า 
• เก็บผ้า พับจัดเก็บเสื้อผ้า 
• ซัก ตาก ผ้าปูที่นอน 
• ปัดฝุ่น ดูดฝุ่น 
• ซักทำความสะอาดถุงเท้า รองเท้า 
• เช็คทำความสะอาดเครื่องครัว 
• ดูแลสวน ต้นไม้ ผักสวนครัว 
• ล้างรถ 
• จัดระเบียบความเรียบร้อยของบ้าน 
• ล้างห้องน้ำ 
• ทำความสะอาดฆ่าเชื้อโรคในบ้าน 

3. การทำความสะอาดแบบรายเดือน (Monthly) 
• ซักผ้าม่าน 
• ล้างมุ้งลวด 
• เช็ดกระจก 
• ล้างตู้เย็น 
• ตัดหญ้า ตัดแต่งต้นไม ้
• กวาดหยากใย่ 
• ล้างบ่อปลา ล้างพื้นบ้าน 
• ล้างแอร์ ล้างพัดลม 

4. การทำความสะอาดแบบรายปี (Annually) 
• ล้างขัดพ้ืนบ้าน 
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• ล้างท่อ 
• ทาสีบ้าน 

 
6.3 การวางแผนการดำเนินงาน 

 
ภาพที่ 6.3  
กระบวนการผลิตน้ำยาทำความสะอาด 

 
 

กิจการมีการจ้างบริษัทผู้ผลิตจัดทำหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ผลิตน้ำยาทำความสะอาด
แบบออแกนิกที่เป็นสูตรเฉพาะให้โรงงานผู้มีความชำนาญและเชี่ยวชาญเพื่อผลิต รวมทั้งออกแบบ
ผลิตภัณฑ์น้ำยาทำความสะอาดมาใช้ในการทำความสะอาดบ้าน โดยผ่านการทดลองและปรับแก้จนได้
ผลิตภัณฑ์ที่ตรงตามความต้องการ และดำเนินการขอจดอย.ขอขึ้นทะเบียนของกรมอนามัย เพ่ือ
รองรับผลิตภัณฑ์ว่า โปรดักส์นี ้มีความปลอดภัยตามมาตรฐานที่กำหนด และจึงนำไปใช้กับความ
สะอาดจริง  
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6.3.1 ขั้นตอนการสั่งผลิตน้ำยาทำความสะอาด 
 
ภาพที่ 6.4  
ขั้นตอนการสั่งผลิตน้ำยาทำความสะอาด 

 
 

1. แจ้งความต้องการให้กับบริษัทผู้ผลิต/ออกใบสั่งซื้อ  
กิจการจะระบุความต้องการของผลิตภัณฑ์ที่ต้องใช้ให้กับบริษัทผู้ผลิต เพ่ือ

ทำการผลิตสินค้าให้ตรงตามความต้องการและถูกต้อง โดยการออกใบสั่งซื้อ ระบุปริมาณและจำนวน
ตามความต้องการ เพ่ือไม่เกิดความผิดพลาดในการผลิต 

2. โรงงานผลิต 
บริษัทผู้ผลิตจัดทำสินค้าและผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้งมีการสุ่มเช็คประสิทธิภาพ

และจำนวนของสินค้าก่อนจะส่งมอบสินค้าและผลิตภัณฑ์ให้กับกิจการอย่างสม่ำเสมอเพื่อป้องกัน
สินค้าไม่ได้มาตรฐาน 

3. ชำระเงินการผลิต 
หลังจากบริษัทผู้ผลิตน้ำยาทำความสะอาด แจ้งมายังกิจการเมื่อผลิตน้ำยา

ทำความสะอาดเสร็จเรียบร้อยแล้ว แจ้งค่าใช้จ่ายและพร้อมมาวางพร้อมส่งมอบสินค้า 
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6.3.2 กระบวนการให้บริการ 
6.3.2.1 กรณีลูกค้า Walk in 

 
ตารางที่ 6.1  
รายละเอียดกระบวนการให้บริการแบบ Walk in 

ขั้นตอนการทำงาน รายละเอียด ระยะเวลา ผู้รับผิดชอบ 
1. เสนอการบริการให้ทาง
ลูกค้า 

ติดต่อพนักงานต้อนรับ 10 - 20 
Min 

Admin & 
Customer เลือกประเภทบ้าน,ประเภทบริการ,ช่วงวันเวลาใช้

บริการ 
ตกลงการนัดหมาย 
จ่ายมัดจำค่าบริการ 20% 
ออกเลข Booking ให้กับทางลูกคา้ 

2. นัดหมายและยืนยันการ
ใช้บริการ 

เจ้าหน้าท่ี Admin โทรยืนยันการเข้าทำความสะอาด 
ล่วงหน้า 1 วัน 

2 - 5 Min Admin & 
Customer 

ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 
3. พนักงานแม่บ้านยืนยัน
เข้าทำงาน 

พนักงานแม่บ้าน โทรยืนยันการเขา้ทำความสะอาด 
ล่วงหน้า 1 ช่ัวโมง 

2 - 5 Min Maid & 
Customer 

ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 
4. พนักงานแม่บ้านทวน
แพ็คเกจกับลูกค้า 

พนักงานแม่บ้านทวนข้อมูลการใช้บริการกับทางลูกคา้ 2 - 5 Min Maid & 
Customer ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 

5. พนักงานแม่บ้านดำเนิน 
การทำงานตามใบสั่งงาน 

พนักงานแม่บ้านเริ่มดำเนินการทำความสะอาด 2 - 3 Hrs. Maid 

6. พนักงานแม่บ้าน
ตรวจสอบการทำงาน 
และส่งมอบบา้นกับลูกค้า 

พนักงานตรวจสอบการทำงาน และส่งมอบบ้าน หลัง
ดำเนินการเสร็จ 

5 - 10 Min Maid & 
Customer 

ลูกค้าตรวจสอบการทำงานของพนักงาน 
ลูกค้ายืนยันการทำความสะอาดกบัพนักงานแม่บ้าน 
(เซ็นต์ใบ Order ) 
ลูกค้าทำการโอนจ่ายเงินค่าทำความสะอาดส่วนท่ีเหลือ
กับทางพนักงาน 

7. หัวหน้างานสอบถาม
ความพึงพอใจและข้อเสนอ 
แนะกับทางทางลูกค้า 

พนักงานแจ้งหัวหน้างานสำหรับปดิจ็อบการทำงาน 5 - 10 Min Supervisor 
& 

Customer 
หัวหน้างานโทรสอบถามความพึงพอใจกับทางลูกค้า 
หัวหน้างานยืนยันปิดจ็อบการทำงาน 

8. พนักงานกลับสำนักงาน พนักงานทำความสะอาดกลับสำนกังานถ้าไม่มีงานต่อ 5 - 10 Min Driver & 
Maid พนักงานขับรถมารับ หรือไปส่งพนักงานแม่บ้านตามคิว

งานต่อไป 
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6.3.2.2 กรณีลูกค้าติดต่อทางช่องทางเฟซบุ๊ก 
 

ตารางที่ 6.2  
รายละเอียดกระบวนการให้บริการแบบช่องทางเฟซบุ๊ก 

ขั้นตอนการทำงาน รายละเอียด ระยะเวลา ผู้รับผิดชอบ 
1. เสนอการบริการให้
ทางลูกค้า 

ติดต่อพนักงานแอดมิน 5- 10 Min Admin & 
Customer แจ้งประเภทบ้าน,ประเภทบริการ,ช่วง วันเวลาใช้บริการ 

ตกลงการนัดหมาย 

จ่ายมัดจำค่าบริการ 20% 
ออกเลข Booking ให้กับทางลูกคา้ 

2. นัดหมายและยืนยัน
การใช้บริการ 

เจ้าหน้าท่ี Admin โทรยืนยันการเข้าทำความสะอาด 
ล่วงหน้า 1 วัน 

2 – 5 Min Admin & 
Customer 

ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 
3. พนักงานแม่บ้านยืนยัน
การเข้าทำงาน 

พนักงานแม่บ้านโทรยืนยันการเข้าทำความสะอาด 
ล่วงหน้า 1 ช่ัวโมง 

2 - 5 Min Maid & 
Customer 

ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 
4. พนักงานแม่บ้านทวน
แพ็คเกจกับลูกค้า 

พนักงานแม่บ้านทวนข้อมูลการใช้บริการกับทางลูกคา้ 2 - 5 Min Maid & 
Customer ลูกค้ายืนยันการใช้บริการ 

5. พนักงานดำเนินการ
ทำงานตามใบสั่งงาน 

พนักงานแม่บ้านเริ่มดำเนินการทำความสะอาด 2 - 3 Hrs. Maid 

6. พนักงานแม่บ้าน
ตรวจสอบการทำงานและ
ส่งมอบบ้านกับลูกค้า 

พนักงานตรวจสอบการทำงานและส่งมอบบ้าน หลัง
ดำเนินการเสร็จ 

5 - 10 Min Maid & 
Customer 

ลูกค้าตรวจสอบการทำงานขอพนักงาน 
ลูกค้ายืนยันการทำความสะอาดกบัพนักงานแม่บ้าน 

7. หัวหน้างานสอบถาม
ความพึงพอใจและ
ข้อเสนอแนะกับทางทาง
ลูกค้า 

พนักงานแจ้งหัวหน้างานสำหรับปดิจ็อบการทำงาน 5 - 10 Min Supervisor 
& 

Customer 
หัวหน้างานโทรสอบถามความพึงพอใจกับทางลูกค้า 

หัวหน้างานยืนยันปิดจ็อบการทำงาน 
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บทที่ 7  
กลยุทธก์ารบริหารทรัพยากรมนุษย์ 

 
7.1 แผนผังโครงสร้างองค์กร 

 
ภาพที่ 7.1  
แผนผังโครงสร้างองค์กร 

 
 

7.1.1 ผู้จัดการ 
มีหน้าที่ความรับผิดชอบในการดูแลภาพรวมทั้งหมดของทางบริษัท โดยปฏิบัติ

ตามแนวทางนโยบายของบริษัท จากการบริหารจัดการและวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ จากเจ้าของกิจการ 
มีความสามารถในการบริหารทรัพยากรบุคคล ควบคุมและดูแลกระบวนการทำงานให้สำเร็จลุล่วงอ
ภายใต้การบริหารต้นทุนที่มีประสิทธิภาพ 

คุณสมบัติ 
1. มีความรู้และประสบการณ์เกี่ยวกับงานด้านธุรกิจการให้บริการทำความ

สะอาดไม่น้อยกว่า 3 ปี  
2. ปรับปรุงกระบวนการปฏิบัติงานอย่างต่อเนื่องเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ 
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3. กำหนดเป้าหมายที่ชัดเจน และผลักดันประสิทธิภาพของทีม ผลผลิต และ
ความสม่ำเสมอ 

4. มีความสามารถในการบริหารจัดการ การวางแผน การขายและการบริการ 
การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า การบริหารความเสี่ยง มีทักษะในการเจรจาต่อรอง การประสานงาน และ
มีภาวะผู้นำสูง 

7.1.2 แผนกบัญชีและAdmin 
มีหน้าที่จัดทำรายการรายรับ-รายจ่าย และตรวจสอบความถูกต้องของการเงิน 

รวมไปถึงเรื่องของ การจัดซื้อ จัดจ้าง ของอุปกรณ์ต่างๆ รวมไปถึงสต็อกของสินค้าที่ต้องควบคุม ให้มี
สินค้าเพียงพอ ต่อความต้องการของบริษัทและทางลูกค้า 

คุณสมบัติ 
1. มีประสบการณ์ด้านบัญชีอย่างน้อย 1 ปี  
2. มีความชำนาญด้าน Microsoft Office (Word / Excel / Power Point)  
3. มีความรู้ด้านภาษีอากร 

7.1.3 หัวหน้าแม่บ้าน และเทรนเนอร์ 
มีหน้าที่ควบคุมดูแลพนักงานแม่บ้านและพนักงานคนขับรถหรือคนสวน ให้

ปฏิบัติงานตามกฎระเบียบตามนโยบายของบริษัท ควบคุมในเรื ่องของวินัยและการทำงานของ
พนักงาน พร้อมทั้งอบรมพนักงานใหม่ หรือพนักงานเก่า ตามวาระต่างๆ ที่ต้องมีการอบรม เพ่ือให้การ
ทำงานราบรื่น จะต้องจัดตารางงานและควบคุมแผนการปฏิบัติงานควบคู่กับผู้จัดการ ให้สามารถ
ดำเนินการได้ตามต้องการของลูกค้าที่ใช้มาบริการ 

คุณสมบัติ 
1. มีความสามารถในการทำงานร่วมกับผู้อ่ืนทั้งในฐานะหัวหน้างานหรือบุคคลใน

หน่วยงานได้ด ี
2. มีประสบการณ์ด้านการบริการทำความสะอาด และเคยทำงานเกี ่ยวกับ

หัวหน้างานอย่างน้อย 3 ปี 
3. สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว ทันเวลา และกำหนดแนวทางป้องกัน

การเกิดซ้ำ 
4. ความสามารถในการวิเคราะห์ และการคิดอย่างเป็นระบบ 
5. สามารถเป็นผู้นำและให้คำแนะนำแก่ผู้ใต้บังคับบัญชาได้อย่างเหมาะสม 

7.1.4 พนักงานทำความสะอาด (แม่บ้าน) 
มีหน้าที ่ทำความสะอาดตามใบสั ่งงานของลูกค้าที ่จ้างทางบริษัทให้เข้าไป

ดำเนินการ เช่น ทำความสะอาดบ้าน เก็บกวาดสิ่งต่างๆ ในบ้าน หรือคำสั่งพิเศษต่างๆ ตามใบสั่งงานที่
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ระบุเพิ่ม สามารถให้คำแนะนำบริการต่างๆ เพิ่มเติม ให้กับทางลูกค้าได้ และมีใจรักในงานบริการ มี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และมีความกระตือรือร้นในการทำงาน 

คุณสมบัติ 
1. เพศหญิง สัญชาติไทย อายุตั้งแต่ 23 – 50 ปี  
2. ระดับการศึกษา ม.6 ขึ้นไป 
3. มีบุคลิกสุภาพ มีใจในการให้บริการ ยิ้มแย้ม-แจ่มใส และการพูดจาสุภาพ  
4. สามารถทำงานเป็นกะ มีความยืดหยุ ่นในตารางการทำงานและวันหยุด

ประจำสัปดาห์ 
5. สามารถทำงานในพื้นที่ต่อไปนี้- นนทบุรี (เมืองนนทบุรี บางกรวย บางใหญ่ 

บางบัวทอง ปากเกร็ด) 
6. ปฏิบัติงานตามตารางงานที่หัวหน้าจัดให้อย่างถูกต้องตามลำดับ 
7. ต้องไม่เคยมีประวัติอาชญากรรมหรือลักขโมย 

7.1.5 คนขับรถและคนสวน 
มีหน้าที่หลักคือการขับรถรับ – ส่งพนักงานแม่บ้านตามบ้านของลูกค้าที่ใช้บริการ 

และมีหน้าที่รับผิดชอบในส่วนของงานสวน ซึ่งมีหน้าที่รีพอร์ตโดยตรงให้กับหัวหน้างาน สามารถ
ช่วยเหลืองาน Add hoc ตามท่ีหัวหน้างานสั่ง 

คุณสมบัติ 
1. เพศชาย อายุตั้งแต่ 23 – 40 ปี  
2. ระดับการศึกษา ม.6 ขึ้นไป 
3. มีบุคลิกสุภาพ มีใจในการให้บริการ ยิ้มแย้ม-แจ่มใส และการพูดจาสุภาพ  
4. สามารถทำงานเป็นกะ มีความยืดหยุ ่นในตารางการทำงานและวันหยุด

ประจำสัปดาห์ 
5. สามารถทำงานในพื้นที่ต่อไปนี้- นนทบุรี (เมืองนนทบุรี บางกรวย บางใหญ่ 

บางบัวทอง ปากเกร็ด) 
6. ปฏิบัติงานตามตารางงานที่หัวหน้าจัดให้อย่างถูกต้องตามลำดับ 
7. ต้องไม่เคยมีประวัติอาชญากรรมหรือลักขโมย 

7.1.6 พนักงาน Outsource 
มีการสำรองพนักงานอย่างน้อยจำนวน 5 คน ที่ต้องการทำเป็นอาชีพเสริมไว้

สำรองหรือสับเปลี่ยนโดยการฝากประวัติและผ่านการอบรมตามมาตรฐานของบริษัท ในกรณีที่
พนักงานขาดงานหรือไม่เพียงพอกับการให้บริการ โดยกิจการจะมีการโทรนัดหมายให้ทราบก่อนเข้า
มาปฏิบัติ 1 วัน และจ่ายค่าแรงเป็นแบบรายวันเมื่อปฏิบัติงานเสร็จ 
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ตารางที่ 7.1  
รายละเอียดโครงสร้างองค์กร 

  
 
บริษัทเปิดให้ทำการทุกวันจันทร์-อาทิตย์ 7 วันต่อสัปดาห์ และจะเริ่มทำงานตั้งแต่ 

08.30 น. – 17.30 น. ถ้าต้องมีการทำงานในวันหยุด จะมีการสลับพนักงานเข้าทำมาแทนพนักงานที่
ทำครบ 6 วันต่อสัปดาห์แล้ว ซึ่งจะไม่ปล่อยให้พนักงานต้องทำงานเกินวันล่ะ 8 ชั่วโมง ตามท่ีกฎหมาย
กำหนด ในกรณีทำงานเกินเวลา 8 ชั่วโมง จะมีรายได้ที่เป็นเบี้ยขยันและค่าล่วงเวลา ที่จะต้องได้รับ
การอนุมัติจากหัวหน้างานก่อนเท่านั้น 

 
7.2 การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 
 

วิธีการคัดสรรบุคลากรของบริษัท เราจะใช้ช่องทางเว็บไซด์เป็นหลัก เพราะเป็นช่องทาง
ที่เปิดกว้างมากและรวดเร็วที่สุดในยุคปัจจุบัน เพราะสามารถเข้าถึงได้ในหลายช่องทาง ซึ่งช่องทาง
ดังกล่าวผู้สมัครสามารถทำได้เองได้ไม่ยาก นอกจากนั้นยังใช้วิธีการฝากประวัตินายจ้างกับกรมจัดหา
งาน เพ่ือคัดคนในพื้นที่และบุคลากรจากส่วนต่างๆ ที่มีการฝากประวัติไว้กับกรมจัดหาแรงงาน ส่วนวิธี
สุดท้ายคือการแนะนำผ่านเพื่อนเพื่อมาร่วมงาน ซึ่งวิธีนี้จะได้บุคลากรจากคนท้องถิ่นโดยตรงหรือจาก
ญาติของพนักงาน แต่ทุกวิธีในการสรรหาบุคลากร ต้องผ่านการทำแบบทดสอบและการสัมภาษณ์จาก
ผู้จัดการและหัวหน้างานก่อนที่จะรับเข้าทำงาน เพ่ือเป็นการคัดสรรหาทั้งในเรื่องบุคลิกภาพและ
มารยาทในการพูดคุย ซึ่งเป็นหัวใจสำคัญของงานให้บริการ 
 
7.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

การวัดผลการปฏิบัติงาน จะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

รำยกำร จ ำนวนคน เงินเดือน (บำท)

ผู้จัดการ 1 30,000

พนักงานบัญช&ีแอดมิน 1 25,000

หัวหน้าแม่บ้าน 1 20,000

พนักงานท าความสะอาด 12 144,000

219,000รวม
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1. วัดผลการมาปฏิบัติงาน เช่น การมาทำงาน การขาดงาน และการมาทำงานช้ากว่า
เวลาเข้างานที่ทางบริษัทกำหนด 

2. ประสิทธิภาพการทำงาน เช่น ไม่มีลูกค้าร้องเรียนเรื่องการให้บริการ หรือ มารยาท 
ทำงานได้ตามข้ันตอนของบริษัทกำหนด 

3. ไม่มีเคสทุจริตใดๆ เกิดข้ึน หรือตามท่ีทางบริษัทกำหนดไว้ 
ซึ ่งพนักงานใหม่ที ่เข้ามาร่วมงานกับทางบริษัท จะได้รับการอบรมการทำงานและ

ฝึกสอนการปฏิบัติงานกับทางบริษัท เป็นเวลา 3 วัน และต้องทำการทดสอบการปฏิบัติงานหลังจาก
อบรมแล้ว เพื่อให้มั่นใจว่าพนักงานที่จะไปพบลูกค้ามีความพร้อมสำหรับการให้บริการ เนื่องจาก
พนักงานทุกคนเปรียบเสมือนตัวแทนของบริษัท โดยพนักงานทุกคนต้องถูกประเมินผลงานใน 120 วัน 
ก่อนมีการประเมินเพื่อบรรจุ เป็นพนักงานประจำกับทางบริษัท จึงจะสามารถใช้สวัสดิการได้ตามที่
บริษัทกำหนดไว้ 

 
7.4 การจ่ายค่าใช้จ่ายตอบแทนและสวัสดิการ 
 

7.4.1 ค่าจ้างและเงินเดือน 
ส่วนของเงินเดือนจะถูกกำหนดไว้ตามโครงสร้างขององค์กรหรือ ตามที่ตกลงกับ

ผู้จัดการในการสมัครงาน ซึ่งเงินเดือนทางบริษัท จะมีการประเมินปรับขึ้น 3-5% ตามผลประกอบการ 
โดยจะมีการปรับทุกๆ เดือนเมษายน และในบางตำแหน่งจะได้รับเงินที่นอกเหนือจากเงินเดือนคือ 
เบี้ยขยันและค่าล่วงเวลา ซึ่งจะจ่ายให้ทุกสิ้นเดือนของเดือนถัดไปหลังจากปฏิบัติงาน ซึ่งจะออกช้ากว่า
เงินเดือนหนึ่งเดือนเพราะเป็นผลการทำงานของเดือนที่ผ่านมา โดยทางบริษัทจะจ่ายเงินให้กับ
พนักงานในทุกวันที่ 28 ของเดือนหรือเร็วกว่านั้นหากตรงกับวันหยุด 

7.4.2 ประกันสังคม 
บริษัทจะมีการจัดทำประกันสังคมให้กับพนักงานประจำทุกคน เพื ่อเป็น

หลักประกันและความมั่นคงในการดำรงชีวิตให้กับพนักงานทุกคน โดยจ่ายเงินสมทบเข้ากองทุน
ประกันสังคม เพื่อบริหารความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการเจ็บป่วย คลอดบุตร ทุพพลภาพ เสียชีวิต 
สงเคราะห์บุตร ชราภาพ และว่างงาน เพื่อให้ได้รับการรักษาพยาบาลและมีรายได้อย่างต่อเนื่อง 
ซึ่งบริษัทจะมีการจ่ายประกันสังคมอยุ่ 2 ส่วน คือ หักจากเงินเดือนพนักงานและเงินสมทบจากทาง
บริษัทในอัตรา 5% ของเงินเดือน (แต่ไม่เกิน 750 บาทต่อเดือน) 

7.4.3 โบนัสประจำปี 
เพื่อเป็นสิ่งจูงใจและผลักดันการทำงานของพนักงานในแต่ละปีสำหรับผลกำไร

ของผลประกอบการ และนำมาซึ่งในส่วนของเงินพนักงาน (ตามผลประกอบการ) 
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7.5 ตารางการทำงานของพนักงาน 
 
บริษัทเปิดให้ทำการตั้งแต่ วันอังคาร-อาทิตย์ รวมเป็น 7 วันต่อสัปดาห์ และจะเริ่ม

ทำงานตั้งแต่ 08.30 น. – 17:30 น. ถ้าต้องมีการทำงานในวันหยุด จะมีการสลับพนักงานเข้าทำมา
แทนพนักงานที่ทำครบ 6 วันต่อสัปดาห์แล้ว โดยพนักงานมีวันลาพักร้อนได้ทั้งหมด 10 วันต่อปี และ
ลาป่วยได้ไม่เกิน 30 วันต่อปี โดยหากมีการลาป่วยติดต่อกัน 3 วัน ต้องนำใบรับรองแพทย์มายืนยัน 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางด้านการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนทางการเงิน 

 
1. เพ่ือกำหนดกลยุทธ์ทางการเงินให้เหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์การดำเนินงาน

ของบริษัท 
2. เพ่ือรักษาสภาพคล่องทางการเงินให้มีความเหมาะสม 
3. เพ่ือบริหารต้นทุนให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

1. กำหนดให้มีระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period: PB) ไม่เกิน 5 ปี  
2. มีอัตราผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) เป็นบวก 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) สูงกว่าต้นทุนทาง

การเงินของกิจการ (Weighted Average Cost of Capital: WACC) 
 

8.3 การประเมินความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 

8.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
แหล่งที่มาของเงินทุนของธุรกิจในช่วงเริ่มต้นมาจากทุนส่วนของเจ้าของทั้งหมด 

100 % จำนวน 1,500,000 บาท เนื่องจากยังเป็นธุรกิจไม่ใหญ่มากนัก เป็นการจดทะเบียนนิติบคุคล 
ห้างหุ้นส่วนจำกัด โดยมีผู้ถือหุ้น 2 ราย คือนุวดี ชุ่มชื่น และ นายสุทธิรักษ์ สมพงษ์ โดยได้มีการ
กำหนดจำนวนหุ้นทั้งสิ้น 150,000 หุ้นละ 10 บาท และความต้องการผลตอบแทนของเจ้าของเท่ากับ
ร้อยละ 12 ของเงินลงทุน จึงมีต้นทุนทางการเงิน (Weighted Average Cost of Capital หรือ WACC) 
โดยมีอัตราภาษีธุรกิจ แบบ SME อยู่ที่ร้อยละ 15 ของรายได้  

WACC =  E/(D+E)*re + D/(D+E)*rd*(1-T) 
  = 1,500,000/1,500,000*0.12+0/1,500,000*0*(1-0.15) 
  = 12% 
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ตารางที่ 8.1  
สัดส่วนเงินลงทุนของธุรกิจ 

 
 
8.3.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 

การลงทุนในช่วงเริ่มต้น บริษัทได้ลงทุนในสินทรัพย์ถาวรสำหรับการออกแบบ-
ตกแต่งออฟฟิศ อุปกรณ์สำนักงานและอุปกรณ์ทำความสะอาด รวมทั้งเงินลงทุนในส่วนของค่าใช้จา่ย
เพื่อการดำเนินงานซึ่งประกอบไปด้วยค่าเช่าอาคาร เงินเดือนพนักงาน ค่าจ้างผลิตน้ำยาทำความ
สะอาด ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง แลค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.2  
รายละเอียดแหล่งเงินทุนใช้ไป 

 
 

แหล่งเงินทุน จ ำนวนหุ้น สัดส่วนเงินลงทุน จ ำนวนเงิน (บำท)

นางสาวนุวดี ชุม่ชืน่ 75,000 50% 750,000

นายสุทธิรักษ์ สมพงษ์ 75,000 50% 750,000

รวม 150,000 100% 1,500,000

รายการ จ านวนเงิน (บาท)

การออกแบบและตกแต่งภายใน 160,000.00                        

อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ส านักงาน 327,960.00                        

อุปกรณ์และเคร่ืองมือท าความสะอาด 41,800.00                         

น  ายาท าความสะอาด 9,600.00                           

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 539,360.00                       

เช่าอาคาร 52,500.00                         

เงินเดือนพนักงาน 219,000.00                        

ค่าจ้างผลิตน  ายาท าความสะอาด 36,000.00                         

ค่าวัสดุสิ นเปลือง 12,000.00                         

ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 10,000.00                         

รวมค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 868,860.00                        

เงินส ารองเพ่ือใช้ในการด าเนินงาน 631,140.00                        

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 1,500,000.00                     
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สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
บริษัทได้เช่าอาคารสำนักงานเป็นรายเดือน พื้นที่ใช้สอยขนาด 180 ตารางเมตร 3 ชั้น 

โดยได้มีการออกแบบและตกแต่งภายใน 160,000 บาท อุปกรณ์สำนักงาน 327,960 บาท อุปกรณ์ทำ
ความสะอาด 41,800 บาทและน้ำยาทำความสะอาด 9,600 บาท รวมเป็นการลงทุนในสินทรัพย์ ไม่
หมุนเวียนทั้งสิ้น 539,360 บาท 

 
ตารางที่ 8.3  
รายละเอียดการลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

 
 

  

รำยกำร จ ำนวน รำคำ ต้นทุนรวม

ค่าตกแต่งอาคาร 1 160,000.00                  160,000.00                      

โต๊ะท างาน 4 3,900.00                     15,600.00                        

เก้าอี ท างาน 4 1,990.00                     7,960.00                          

คอมพิวเตอร์ 3 17,500.00                   52,500.00                        

โทรศัพท์มือถือ 3 12,000.00                   36,000.00                        

โทรศัพท์ตั งโต๊ะ 3 7,500.00                     22,500.00                        

โต๊ะประชุม 1 8,900.00                     8,900.00                          

เก้าอี เล็ก 20 1,800.00                     36,000.00                        

แอร์ 4 18,000.00                   72,000.00                        

พัดลม 2 900.00                       1,800.00                          

ตู้เก็บของ 4 5,900.00                     23,600.00                        

ตู้เย็น 1 9,000.00                     9,000.00                          

Projector 1 8,900.00                     8,900.00                          

เคร่ืองปริ น 1 12,000.00                   12,000.00                        

โซฟา 2 8,900.00                     17,800.00                        

ไมโครเวฟ 1 2,500.00                     2,500.00                          

เคร่ืองท าน  าร้อน 1 900.00                       900.00                            

เคร่ืองดูดฝุ่น 10 3,990.00                     39,900.00                        

เคร่ืองตัดหญ้า 1 1,900.00                     1,900.00                          

น  ายาท าความสะอาด(ลัง) 10 960.00                       9,600.00                          

รวม 539,360.00                      
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ค่าใช้จ่ายก่อนการดำเนินงาน 
สำหรับค่าใช้จ่ายก่อนการเดินงาน ประกอบไปด้วยการเช่าออฟฟิศ 3 เดือน เดือนละ 

17,500 บาท แบ่งเป็นค่าประกัน 2 เดือนและค่ามัดจำล่วงหน้า 1 เดือน จำนวน 52,500 บาท รวมถึง
ค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนักงาน ค่าจ้างผลิตน้ำยาทำความสะอาด ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง และค่าวัสดุ
สิ้นเปลือง รวมทั้งสิ้น 329,500 บาท 

 
ตารางที่ 8.4  
รายละเอียดเงินเดือนพนักงานก่อนดำเนินงาน 

 
 

เงินสำรองเพ่ือใช้ในการดำเนินงาน 
บริษัทได้สำรองเงินสดเพื ่อใช้ในการดำเนินงานและเพื ่อรักษาสภาพคล่อง จำนวน 

631,140 บาท 
 

8.4 นโยบายทางบัญชีและการบริหารทางการเงิน 
 

เพื่อให้กิจการดำเนินงานได้อย่างมีระเบียบแบบแผน กิจการจำเป็นจะต้องนโยบายทาง
การเงิน และกฎระเบียบให้แก่พนักงานดังนี้ 

 
8.4.1 นโยบายการถือเงินสด 

เพื่อรักษาสภาพคล่องของการหมุนเวียนเงินในการดำเนินงาน กิจการมีนโนบาย
การถือเงินสดให้ไม่ต่ำกว่า 300,000 บาท โดยคงไว้ในบัญชีกระแสรายวัน เพื่อไว้สำรองจ่ายเมื่อเกิด
เหตุฉุกเฉิน ป้องกันความเสี่ยงที่อาจทำให้กิจการเกิดการชะงักได้ในอนาคต 

8.4.2 นโยบายการจัดการสินทรัพย์ถาวร 
ใช้วิธีเส้นตรง (Straight-line method) ตามการประมาณอายุสินทรัพย์ โดยอายุ

การใช้งานอาคาร 20 ปี และ อายุการใช้งานของอุปกรณ์อ่ืนๆ ที่ 5 ปี 

รำยกำร เงินเดือนต่อคน จ ำนวนคน จ ำนวนเงิน (บำท)

ผู้จัดการ 30,000 1 30,000

พนักงานบัญช&ีแอดมิน 25,000 1 25,000

หัวหน้าแม่บ้าน 20,000 1 20,000

พนักงานท าความสะอาด 12,000 12 144,000

219,000รวม
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8.4.3 นโยบายการรับรู้รายได้และค่าใช้จ่าย 
การรับรู ้รายได้และค่าใช้จ่าย กิจการจะใช้หลักการบัญชีเกณฑ์คงค้าง ตาม

มาตรฐานบัญชีไทย 
8.4.4 นโยบายจ่ายเงินปันผล 

กิจการมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลเมื่อกิจการมีกำไร โดยพิจารณาจ่ายไม่ต่ำกว่า 
30% ของกำไรสุทธิหลังหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 

 
8.5 การประมาณการรายได้ 
 

สำหรับการประมาณการรายได้ในการให้บริการทำความสะอาดของแม่บ้านเดลิเวอรี่ 
Home Maid ใน 5 ปีแรก จะประเมินจากปริมาณกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เป็นผู้อาศัยเดี่ยวหรือกลุ่มที่
อาศัยตั้งแต่ 1-2 คน ที่อาศัยอยู่ตามบ้านแต่ละประเภท ที่มีพื้นที่ตั้งแต่ 60 ตรม.ขึ้นไป โดยอิงจาก
ข้อมูลจำนวนบ้านในเขตจังหวัดนนทบุรีทั้งหมดคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 9 โดยตั้งราคาจากการบริการ
แบบ Daily ขนาดพื้น 140-200 ตรม.ที่ราคา 850 บาทที่คาดว่าจะมีจำนวนผู้ใช้บริการบ่อยที่สุดใน 1 
เดือน คิดเป็นจำนวน 17 jobs ต่อวัน 510 Jobs ต่อเดือน และ 6,120 jobs ต่อปีและคาดการณ์ว่าจะ
ปริมาณงานจะเพิ่มขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 10 ในช่วง 5 ปีเนื่องจากตลาดยังมีคู่แข่งเกี่ยวกับการทำความ
สะอาดยังไม่มากนัก ประกอบกับกิจการได้เน้นการทำโฆษณาในช่วง1-2 ปี ให้ลูกค้ารู้จัก พร้อมทั้งจัด
ส่วนลดและโปรโมชั่นที่น่าสนใจ เพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่ให้มาทดลองใช้ 

สำหรับรายได้ในส่วนของน้ำยาทำความสะอาด เนื่องจากในช่วงแรกกิจการจะเน้นการ
บริการเพื่อทำให้ลูกค้ารู้จัก ในช่วงแรกจึงประมาณยอดขายน้ำยาทำความสะอาดไว้เพียง 10% ของ
รายได้จากการบริการและคาดว่ายอดขายจะโตไปพร้อมกับจำนวนการให้บริการในช่วง 5 ปีแรก 

 
ตารางท่ี 8.5  
รายละเอียดการประมาณการรายได้ทั้งหมด 

 

รำยได้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

จ านวนงานต่อวัน 17                 19                 21                 23                 25                 

จ านวนงานต่อเดือน 510.00           561.00           617.10           678.81           746.69           

จ านวนงานต่อปี 6,120.00         6,732.00         7,405.20         8,145.72         8,960.29         

รายได้เฉล่ียต่องาน 850.00           850.00           850.00           850.00           850.00           

รายได้จากการให้บริการท าความสะอาด 5,202,000.00   5,722,200.00   6,294,420.00   6,923,862.00   7,616,248.20   

จ านวนน  ายาท าความสะอาด(10%ของจ านวนงานทั งปี) 612.00           673.20           740.52           814.57           896.03           

ราคาต่อขวด 104.00           104.00           104.00           104.00           104.00           

รายได้จากขายน  ายาท าความสะอาด 63,648.00       70,012.80       77,014.08       84,715.49       93,187.04       

รำยได้ท้ังหมด 5,265,648.00  5,792,212.80  6,371,434.08  7,008,577.49  7,709,435.24  
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8.6 การประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 

ต้นทุนการบริการ จะแบ่งออกเป็นเงินเดือนค่าแม่บ้าน ค่าน้ำยาทำความสะอาด ค่าเช่า
รถ และ ค่าน้ำมันรถ โดยคิดเป็นอัตราร้อยละ 47 ของรายได้ท้ังหมด ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.6  
รายละเอียดต้นทุนการบริการของกิจการ 

 
 

8.7 การประมาณค่าใช้จ่ายดำเนินงาน 
 

สำหรับการประมาณการค่าใช้จ่ายดำเนินงาน จะประกอบไปด้วย เงินเดือนพนักงาน
บัญชี&แอดมิน และหัวหน้าแม่บ้าน ค่าเช่าออฟฟิศ ค่าสาธารณูปโภค ค่าเบี้ยประกันภัย ค่าประกันสังคม 
ค่าทำบัญชี ค่าโฆษณา ค่าใช้เบ็ดเตล็ดและค่าเสื่อม โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

เงินเดือนและสวัสดิการของพนักงาน 
ในการดำเนินงานของกิจการจะประกอบไปด้วยพนักงานประจำออฟฟิศจำนวน 3 คน 

โดยจะพิจารณาโบนัสตามผลประกอบการและมีนโยบายขึ้นเงินเดือนเฉลี่ยร้อยละ 3 ต่อปี รวมทั้ง
สวัสดิการต่างๆ เช่น ประกันสังคมและค่าฝึกอบรม  

 
ตารางที่ 8.7 
รายละเอียดสวัสดิการเงินเดือนพนักงาน 

 
 

  

ต้นทุนกำรบริกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

เงินเดือนแม่บ้าน 1,728,000.00              1,900,800.00  2,090,880.00  2,299,968.00  2,529,964.80  

ค่าน  ายาท าความสะอาด 489,600.00                538,560.00    592,416.00    651,657.60    716,823.36    

ค่าน  ามันรถ 217,898.18                239,688.00    263,656.80    290,022.48    319,024.73    

ค่าเช่ารถ 216,000.00                237,600.00    261,360.00    287,496.00    316,245.60    

รวมต้นทุนกำรบริกำร 2,651,498.18             2,916,648.00 3,208,312.80 3,529,144.08 3,882,058.49 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

เงินเดือนพนักงาน 900,000.00         927,000.00         954,810.00         983,454.30         1,012,957.93       

ค่าประกันสังคม 270,000.00         270,000.00         270,000.00         270,000.00         270,000.00         

รวม 1,170,000.00       1,197,000.00       1,224,810.00       1,253,454.30       1,282,957.93       
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ค่าเช่าออฟฟิศ 
ค่าเช่าอาคารสำนักงานเป็นรายเดือน พ้ืนที่ใช้สอยขนาด 180 ตารางเมตร 3 ชั้น สัญญา

เช่า 3 ปี มีค่าเช่า 17,500 บาทต่อเดือน  
 

ตารางที่ 8.8  
รายละเอียดค่าเช่าอาคาร 

 
 

ค่าสาธารณูปโภคในการดำเนินงาน 
สำหรับค่าสาธารณูปโภคในการดำเนินงานของกิจการ ประกอบไปด้วย ค่าน้ำ -ค่าไฟฟ้า 

ค่าโทรศัพท์และค่าอินเตอร์เน็ต เฉลี่ยคิดเป็นร้อยละ 4 ของยอดขาย 
 

ตารางที่ 8.9  
รายละเอียดค่าสาธารณูปโภค 

 
 

ค่าประกันภัย 
ค่าประกันตัวอาคารรายปี ในกรณีเกิดภัยพิบัติหรือเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน โดยคิดราคา

เป็น 111.11 ต่อตรม. 
 

ตารางที่ 8.10  
รายละเอียดค่าประกันภัย 

 
 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าเช่าออฟฟิศ 210,000.00         210,000.00         210,000.00         210,000.00         210,000.00         

รวม 210,000.00         210,000.00         210,000.00         210,000.00         210,000.00         

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าไฟฟ้า 96,000.00           96,000.00           96,000.00           96,000.00           96,000.00           

ค่าน  าประปา 18,000.00           18,000.00           18,000.00           18,000.00           18,000.00           

ค่าโทรศัพท์ 108,000.00         108,000.00         108,000.00         108,000.00         108,000.00         

รวม 222,000.00         222,000.00         222,000.00         222,000.00         222,000.00         

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าประกันภัย 20,000.00           20,000.00           20,000.00           20,000.00           20,000.00           

รวม 20,000.00           20,000.00           20,000.00           20,000.00           20,000.00           
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ค่าทำบัญชี 
กิจการได้จ้างสำนักงานบัญชีในการตรวจสอบรายและปิดบัญชี รวมทั้งทำงบการเงินทุก

สิ้นเดือนโดยอิงราคาที่ให้บริการในท้องตลาดทั่วไป 
 

ตารางที่ 8.11  
รายละเอียดค่าทำบัญชี 

 
 

ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 
ในช่วงปีแรกกิจการจะมีการยิงแอดโฆษณาทางช่องเฟซบุ๊กเพื่อให้เป็นที่รู้จัก โดยจะใช้

งบประมาณนี้ในช่วง1-2 ปีแรกและจะค่อยๆ ปรับลดลงในปีที่ 3 เป็นต้นไปเมื่อกิจการเป็นที่รู้จัก
แพร่หลายแล้ว 

 
ตารางที่ 8.12  
รายละเอียดค่าโฆษณา 

 
 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
สำหรับค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ สำหรับการดำเนินงาน เช่น ค่ากระดาษ วัสดุสำนักงาน 

และของใช้ใน Canteen ดังนี้ 
 

ตารางที่ 8.13  
รายละเอียดค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

 
 

  

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าท าบัญชี 72,000.00           72,000.00           72,000.00           72,000.00           72,000.00           

รวม 72,000.00           72,000.00           72,000.00           72,000.00           72,000.00           

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าโฆษณา 480,000.00         480,000.00         336,000.00         168,000.00         50,400.00           

รวม 480,000.00         480,000.00         336,000.00         168,000.00         50,400.00           

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000.00           12,000.00           12,000.00           12,000.00           12,000.00           

รวม 12,000.00           12,000.00           12,000.00           12,000.00           12,000.00           
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ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย ์
ในส่วนของค่าเสื ่อมราคาสินทรัพย์กิจการใช้วิธีการคิดค่าเสื ่อมราคาแบบเส้นตรง 

(Straight-line method) โดยการประเมินอายุการใช้งานของอุปกรณ์ต่างๆ เท่ากับ 5 ปี และ อาคาร
เป็น 20 ปี ดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.14  
รายละเอียดค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์แต่ละประเภท 

 
 

อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล 
เนื่องจากกิจการอยู่ในขนาดของธุรกิจขนาดเล็ก (SMEs) โดยมีทุนจะทะเบียนที่ชำระ

แล้วไม่เกิน 5 ล้านบาท และมียอดขายจากสินค้าและบริการไม่เกิน 30 ล้านบาทต่อปี จึงใช้อัตราภาษี
สำหรับธุรกิจขนาดเล็ก (SMEs) ดังนี้ 

 

รำยกำร จ ำนวน รำคำ ต้นทุนรวม อำยุ ค่ำเส่ือมรำคำต่อปี (บำท)

ค่าตกแต่งอาคาร 1.00                160,000.00      160,000.00      20.00              8,000.00                       

โต๊ะท างาน 4.00                3,900.00          15,600.00        5.00                3,120.00                       

เก้าอี ท างาน 4.00                1,990.00          7,960.00          5.00                1,592.00                       

คอมพิวเตอร์ 3.00                17,500.00        52,500.00        5.00                10,500.00                     

โทรศัพท์มือถือ 3.00                12,000.00        36,000.00        5.00                7,200.00                       

โทรศัพท์ตั งโต๊ะ 3.00                7,500.00          22,500.00        5.00                4,500.00                       

โต๊ะประชุม 1.00                8,900.00          8,900.00          5.00                1,780.00                       

เก้าอี เล็ก 20.00              1,800.00          36,000.00        5.00                7,200.00                       

แอร์ 4.00                18,000.00        72,000.00        5.00                14,400.00                     

พัดลม 2.00                900.00            1,800.00          5.00                360.00                         

ตู้เก็บของ 4.00                5,900.00          23,600.00        5.00                4,720.00                       

ตู้เย็น 1.00                9,000.00          9,000.00          5.00                1,800.00                       

Projector 1.00                8,900.00          8,900.00          5.00                1,780.00                       

เคร่ืองปริ น 1.00                12,000.00        12,000.00        5.00                2,400.00                       

โซฟา 2.00                8,900.00          17,800.00        5.00                3,560.00                       

ไมโครเวฟ 1.00                2,500.00          2,500.00          5.00                500.00                         

เคร่ืองท าน  าร้อน 1.00                900.00            900.00            5.00                180.00                         

เคร่ืองดูดฝุ่น 10.00              3,990.00          39,900.00        5.00                7,980.00                       

เคร่ืองตัดหญ้า 1.00                1,900.00          1,900.00          5.00                380.00                         

รวม 67.00              286,480.00      529,760.00      - 81,952.00                     
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ตารางที่ 8.15  
อัตราภาษีสำหรับธุรกิจขนาดเล็ก (SMEs) 

 
 

8.8 งบการเงินและการวิเคราะห์งบการเงินของกิจการ 
 

สำหรับงบการเงินของกิจการ จากการคาดการณ์และประเมินไปข้างหน้าอีก 5 ปี 
ประกอบด้วย งบกำไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงินและงบกระแสเงินสดดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.16  
งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1-5 

 

ก ำไรสุทธิ อัตรำภำษี

0 – 300,000 บาท ได้รับยกเว้น

300,000-3,000,000 บาท ร้อยละ 15 (อัตราก้าวหน้า)

3,000,000 ขึ นไป ร้อยละ 20 (อัตราก้าวหน้า)

งบก ำไรขำดทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

รำยได้

รายได้จากการให้บริการท าความสะอาด 5,202,000.00 5,722,200.00 6,294,420.00 6,923,862.00 7,616,248.20 

รายได้จากขายน  ายาท าความสะอาด 63,648.00      70,012.80      77,014.08      84,715.49      93,187.04      

รวมต้นทุนการบริการ 2,651,498.18 2,916,648.00 3,208,312.80 3,529,144.08 3,882,058.49 

ก ำไรข้ันต้น 2,614,149.82 2,875,564.80 3,163,121.28 3,479,433.41 3,827,376.75 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรด ำเนินงำน

เงินเดือนพนักงาน 900,000.00    927,000.00    954,810.00    983,454.30    1,012,957.93 

ค่าเช่าออฟฟิศ 210,000.00    210,000.00    210,000.00    210,000.00    210,000.00    

ค่าไฟฟ้า 96,000.00      96,000.00      96,000.00      96,000.00      96,000.00      

ค่าน  าประปา 18,000.00      18,000.00      18,000.00      18,000.00      18,000.00      

ค่าโทรศัพท์ 108,000.00    108,000.00    108,000.00    108,000.00    108,000.00    

ค่าประกันภัย 20,000.00      20,000.00      20,000.00      20,000.00      20,000.00      

ค่าประกันสังคม 270,000.00    270,000.00    270,000.00    270,000.00    270,000.00    

ค่าท าบัญชี 72,000.00      72,000.00      72,000.00      72,000.00      72,000.00      

ค่าโฆษณา 480,000.00    480,000.00    336,000.00    168,000.00    50,400.00      

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      

ค่าเส่ือมราคา 81,952.00      76,387.26      72,394.66      69,802.12      68,471.31      

รวมค่าใช้จ่ายในการบริการ 2,267,952.00 2,289,387.26 2,169,204.66 2,027,256.42 1,937,829.24 

ก ำไรก่อนหักภำษี 346,197.82    586,177.54    993,916.62    1,452,176.99 1,889,547.51 

ภาษี 51,929.67      87,926.63      149,087.49    217,826.55    283,432.13    

ก ำไรสุทธิ 294,268.15    498,250.91    844,829.13    1,234,350.44 1,606,115.39 
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ตารางที่ 8.17  
งบแสดงฐานะทางการเงินปีที่ 1-5 

 
 

  

งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพย์

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 1,346,460.15  1,875,118.31  2,741,764.10  3,990,280.86  5,603,668.17  

ลูกหนี การค้า -               -               -               -                -               

สินค้าคงเหลือ -               -               -               -                -               

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,346,460.15  1,875,118.31  2,741,764.10  3,990,280.86  5,603,668.17  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน

ค่าตกแต่งอาคาร,อุปกรณ์ต่างๆ 447,808.00    417,400.74     395,584.08     381,417.76     374,145.83     

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 447,808.00    417,400.74    395,584.08    381,417.76     374,145.83    

รวมสินทรัพย์ท้ังหมด 1,794,268.15  2,292,519.06  3,137,348.18  4,371,698.62  5,977,814.01  

หน้ีสิน

หนี สินหมุนเวียน -               -               -               -                -               

เจ้าหนี การค้า -               -               -               -                -               

รวมหน้ีสินหมุนเวียน -               -               -               -                -               

หน้ีสินไม่หมุนเวียน

เงินกู้ยืมระยะยาว -               -               -               -                -               

รวมหนี สิน -               -               -               -                -               

ส่วนของเจ้ำของ

ทุน 1,500,000.00  1,500,000.00  1,500,000.00  1,500,000.00  1,500,000.00  

ก าไรสะสม 294,268.15    792,519.06     1,637,348.18  2,871,698.62  4,477,814.01  

รวมส่วนของเจ้ำของ 1,794,268.15  2,292,519.06  3,137,348.18  4,371,698.62  5,977,814.01  

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้ำของ 1,794,268.15  2,292,519.06  3,137,348.18  4,371,698.62  5,977,814.01  
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ตารางที่ 8.18  
งบกระแสเงินสด ปีที่ 1-5 

 
 

8.9 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
 

การประมาณการความคุ้มค่าในการลงทุน ด้วยวิธีการประมาณกระแสเงินสุทธิด้วยการ
ประเมิน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate 
Return: IRR) และ ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) โดยแบ่งเป็น 3 กรณี (1) Base case  
(2) Best case (3) Worst case มีสมมุติฐานดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.19  
สมมุติฐานของแต่ละกรณี 

 

งบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมด ำเนินงำน

ก าไรสุทธิ 294,268.15 498,250.91 844,829.13 1,234,350.44 1,606,115.39

บวก ค่าเส่ือมราคา 81,952.00 76,387.26 72,394.66 69,802.12 68,471.31

ลบ การเพ่ิมขึ นของเงินลงทุนหมุนเวียนสุทธิ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

รวมกระแสเงินสดจำกกิจกรรมด ำเนินงำน 376,220.15 574,638.17 917,223.79 1,304,152.56 1,674,586.69

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรลงทุน

เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 0.00 -45,980.00 -50,578.00 -55,635.80 -61,199.38

รวมกระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรลงทุน 0.00 -45,980.00 -50,578.00 -55,635.80 -61,199.38

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน

เงินสดรับจากการกู้ระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

เงินสดรับจากส่วนของเจ้าของ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

เงินปันผล 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

รวมกระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินทุน 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

กำรเปล่ียนแปลงของกระแสเงินสด 376,220.15 528,658.17 866,645.79 1,248,516.76 1,613,387.31

เงินสดต้นปี 970,240.00 1,346,460.15 1,875,118.31 2,741,764.10 3,990,280.86

กำรเปล่ียนแปลงของกระแสเงินสด 376,220.15 528,658.17 866,645.79 1,248,516.76 1,613,387.31

เงินสดส้ินปี 1,346,460.15 1,875,118.31 2,741,764.10 3,990,280.86 5,603,668.17

Scenario Worst case Base case Worst case

อัตราส่วนแบ่งทางการตลาดของจ านวน

บ้านทั งหมดในจังหวัดนนทบุรี
8% 9% 10%

อัตราการเพ่ิมขึ นของยอดใช้บริการ(ปี) 10% 10% 10%
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ตารางที ่8.20  
การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน สำหรับ Worst Case 

 
 

ตารางที่ 8.21  
การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน สำหรับ Base Case 

 

Free cash Flow ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

EBIT (Operating profit) 346,197.82 586,177.54 993,916.62 1,452,176.99 1,889,547.51

Taxes on EBIT 51,929.67 87,926.63 149,087.49 217,826.55 283,432.13

NOPAT(net operating profit after taxes) 294,268.15 498,250.91 844,829.13 1,234,350.44 1,606,115.39

Add Depreciation 81,952.00 76,387.26 72,394.66 69,802.12 68,471.31

  ' +/- Change in net working capital 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

   Capital expenditure 0.00 (45,980.00) (50,578.00) (55,635.80) (61,199.38)

Free cash flow 376,220.15 528,658.17 866,645.79 1,248,516.76 1,613,387.31

Investment (1,500,000.00)

Terminal value 19,580,188.20

FCF (1,500,000.00) 376,220.15 528,658.17 866,645.79 1,248,516.76 21,193,575.51

WACC

Net present value (NPV)

IRR

PB (Year)

12%

87.44%

2.83

12,693,474.14
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ตารางที่ 8.22  
การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน สำหรับ Best Case 

 
 

ตารางที่ 8.23  
สรุปการประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 

 
 

8.9.1 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
จากการวิเคราะห์ในทุกกรณี พบว่ามูลค่าปัจจุบันของโครงการมีค่ามากกว่า 0 

ดังนั้นจึงมีความคุ้มค่าต่อการลงทุน 
8.9.2 อัตราผลตอบตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) 

สำหรับอัตราผลตอบแทนใน (IRR) พบว่ามีค่าสูงกว่า อัตราถัวเฉลี่ยของต้นทุน
ทางการเงิน (WACC) ร้อยละ 12 ในทุกกรณี จึงมีความคุ้มค่าต่อการลงทุน 

Free cash Flow ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

EBIT (Operating profit) 908,085.8 1,204,254.3 1,673,801.1 2,200,049.9 2,712,207.7

Taxes on EBIT 136,212.9 180,638.2 251,070.2 330,007.5 406,831.2

NOPAT(net operating profit after taxes) 771,872.9 1,023,616.2 1,422,730.9 1,870,042.4 2,305,376.6

Add Depreciation 81,952.0 76,387.3 72,394.7 69,802.1 68,471.3

  ' +/- Change in net working capital 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0

   Capital expenditure 0.0 (45,980.0) (50,578.0) (55,635.8) (61,199.4)

Free cash flow 853,824.9 1,054,023.4 1,444,547.6 1,884,208.7 2,312,648.5

Investment (1,500,000.0)

Terminal value 27,806,790.4

FCF (1,500,000.00) 853,824.95 1,054,023.45 1,444,547.59 1,884,208.75 30,119,438.91

WACC

Net present value (NPV)

IRR

PB (Year)

12.00%

19,418,832.42

115.63%

1.94

ตัวแปร Worst case Base case Best case

NPV (ล้านบาท) 5.9 12.6 19.4

IRR (%) 54.34 87.44 115.65

Payback Period (ปี) 4.97 2.83 1.94
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8.9.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) 
ระยะเวลาคืนทุน PB ของทุกกรณี Worst case, Base case และ Best case 

สามารถคืนทุนได้ภายใน 5 ปี ซึ่งมีระยะเวลาคืนทุน 4.97 ปี 2.83 ปี และ 1.94 ตามลำดับ ซึ่งผ่าน
เป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ 
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บทที่ 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
9.1 การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในเกี่ยวกับธุรกิจแม่บ้าน พบว่า
ตลาดอสังหาริมทรัพย์เติบโตขึ้นทุกปี เพราะที่อยู่อาศัยเป็นปัจจัยพื้นฐานที่สำคัญของมนุษย์ ซึ่ง
ผู้บริโภคก็ต้องการความสะดวกสบาย ความรวดเร็วเป็นไปตามการเปลี่ยนแปลงของโลกเทคโนโลยี 
ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมองเห็นถึงโอกาสและความคุ้มค่าในการลงทุนธุรกิจนี้ ซึ่งพบว่ากิจการจะมีมูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 12.6 ล้านบาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับร้อยละ 87.44 และ
มีระยะเวลาการคืนทุน (PB) เท่ากับ 2.8 ปี ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายตามการเงินที่กำหนด และมีความ
คุ้มค่าในการลงทุน 

 
9.2 แผนฉุกเฉิน (Contingency plan) 
 

9.2.1 กรณียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
หากเกิดเหตุการณ์ยอดได้ไม่ได้ตามเป้าตามที่วางไว้ ซึ่งอาจขึ้นได้จากหลายปัจจัย 

อาทิเช่น คู่แข่ง พฤติกรรมผู้บริโภค หรือสภาพของเศรษฐที่มีผลต่อการใช้จ่ายอันส่งผลต่อยอดขายของ
บริษัทที่จะต้องให้ความสำคัญและวางแผนรองรับหากมีเหตุการณ์เกิดข้ึน โดยมีวิธีการป้องกันดังนี้ 

1. หมั่นติดตามข้อมูลของคู่แข่งอยู่เสมอ ในส่วนที่อาจจะส่งผลกระทบต่อบริษัท
เช่น รูปแบบการให้บริการ โปรโมชั่นหรือการส่งเสริมการขายต่างๆ เพื่อหาทางปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ได้
อย่างรวดเร็ว 

2. ติดตามข่าวสารภายนอกอยู่เสมอ เพ่ือให้รู้เท่าทันสถานการณ์หรือเหตุการณ์ที่
อาจส่งผลกระทบกับธุรกิจ เพ่ือหาแนวทางป้องกันและปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ได้ทันท่วงที 

3. ทบทวนและพิจารณานโยบายทางการตลาดของบริษัท เช่น การจัดการ
ส่งเสริมกาขาย หรือโปรโมชั่นให้มีความเหมาะสมและเพียงพอตรงตามความต้องการของลูกค้าเพ่ือ
เป็นการกระตุ้นยอดขาย 

4. ศึกษาพฤติกรรมของผ ู ้บร ิโภคอย่างสม่ำเสมอ เนื่ องจากอาจมีความ
เปลี่ยนแปลงไปตามรสนิยม เทรน หรือไลฟ์สไตส์ซึ่งอาจมีผลการใช้บริการที่ลดลง เพื่อมาพัฒนาการ
บริการให้ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
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9.2.2 กรณีพนักงานขาดแคลน 
กรณีท่ีพนักงานไม่มาทำงานหรือลาออกโดยไม่แจ้งล่วงหน้า ทำให้การบริการอาจ

เกิดความชะงักหรือล้าช้า ไม่เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า มีวิธีการป้องกันและแก้ไขดังนี้ 
1. พิจารณาใช้พนักงาน outsource ที่ให้บริการแม่บ้านในกรณีฉุกเฉินเมื่อขาด

พนักงานเท่านั้นเพื่อไม่ให้การบริการเกิดหยุดชะงัก 
2. พิจารณาตารางเวลาการทำงานของพนักงาน ที่มีช่วงเวลาทำงานไม่ตรงกัน 

ให้สามารถสลับสับเปลี่ยนมาทำงานแทนกันได้เมื่อเกิดเหตุการณ์พนักงานไม่สามารถมาปฏิบัติงานได้
ตามวันและเวลานัดหมาย 

3. พิจารณาเปิดรับสมัครพนักงานที่มีความสนใจหารายได้แต่ไม่ต้องการเป็น
พนักงานประจำ ได้เข้ามาฝากประวัติและอบรมเพ่ือให้มีความพร้อมเม่ือมีความงานเรียกใช้ 

9.2.3 กรณีเกิดการร้องเรียนเรื่องการให้บริการ 
เมื่อเกิดเหตุการณ์การร้องเรียนเกี่ยวกับการให้บริการ จะต้องมีหัวหน้างานติดต่อ

เพื่อทำการขอโทษลูกค้าก่อนเป็นอันดับแรกเพื่อแสดงความรับผิดชอบและใส่ใจถึงปัญหาที่กำลังเกิด
ขึ้นกับลูกค้า ด้วยการรับฟังและชี้แจงแนวทางการแก้ไขให้ลูกค้ าเกิดความมั่นใจและส่งผลต่อการ
ให้บริการในครั้งต่อไป จากนั้นต้องนำปัญญาที่เกิดขั ้นมาทบทวนให้กับพนักงานได้รับทราบและ
ตระหนักถึงผลกระทบที่เกิดขึ้น พร้อมทั้งหาวิธีแก้ไขเพ่ือไม่ให้เกิดเหตุการณ์เดิมซ้ำขึ้นอีก 

9.2.4 กรณีธุรกิจสูญเสียสภาพคล่อง 
ในกรณีที่ยอดขายและค่าใช้จ่ายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ ซึ่งอาจทำให้เกิด

ปัญญาในการดำเนินธุรกิจ จะต้องมีวิธีการป้องกันดังนี้ 
1. ทบทวนการบริหารต้นทุนในการดำเนินงาน โดยการจัดความสำคัญของการ

ใช้จ่ายให้มีความเหมาะสม ลดในส่วนที่ไม่จำเป็น โดยไม่กระทบต่อประสิทธิภาพในการให้บริการ 
2. หาแหล่งเงินทุนกู้ยืมระยะสั้นจากสถาบันการเงิน เพื่อนำมาใช้หมุนเวียนใน

ธุรกิจในช่วงที่มีปัญญาให้สามารถดำเนินการต่อได้อย่างไม่ติดขัด 
3. วางแผนจัดสรรการใช้งบประมาณ และดำเนินงานใหม่ให้เกิดประสิทธิภาพ

มากขึ้น 
 

9.3 แผนในอนาคต (Future Plan) 
 

จากแผนธุรกิจที่วางไว้ 5 ปี หากกิจการสามารถดำเนินการประสบความสำเร็จได้ตาม
เป้าที่วางไว้ธุรกิจแม่บ้านเดลิเวอรี่ Home Maid มีความมุ่งมั่นที่จะพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ
เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่งได้ระยะยาวและอย่างยั่งยืน จึงจำเป็นต้องมีการพัฒนา
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กิจการและปรับตัวให้เท่าทันการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจที่มีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง ดังนั้นจึงมีการ
วางแผนในอนาคตเพ่ือปรับปรุงและต่อยอดธุรกิจให้สามารถสามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืน ดังนี้ 

1. พัฒนาแอปพลิเคชั่นเป็นของตนเองชื่อว่า แอปพลิเคชั่น Home Maid เพื่อเพิ่มช่อง
ทางการเข้าถึงให้กับลูกค้าได้สามารถเข้ามาติดต่อใช้บริการได้สะดวกมากขึ้น และเพื่อเป็นช่องทางใน
การเข้าถึงสำหรับผู้ที่สนใจเป็นแม่บ้านเพื่อหารายได้พิเศษในช่วงเวลาที่สะดวกหรือต้องการทำเป็น
อาชีพหลัก ได้เข้ามาฝากประวัติ ทำให้บริษัทมีจำนวนทรัพยากรแม่บ้านที ่มีความพร้อมในการ
ให้บริการได้ตามความต้องการที่จะเติบโตขึ้น ลดจำนวนแม่บ้านประจำซึ่งเป็นต้นทุนหลักในการ
ให้บริการให้ลดลง เพ่ิมกำไรเพื่อนำไปลงทุนต่อยอดพัฒนาการบริการและขยายกิจการให้ดียิ่งขึ้น 

2. ขยายฐานลูกค้าในเขตพื้นที ่ใกล้เคียงโดยเริ ่มจากจังหวัดปทุมธานีที ่มีเส้นทาง
ใกล้เคียงกับจังหวัดนนทบุรี เพื่อเพิ่มโอกาสให้กิจการได้เป็นทางเลือกของคนปทุมธานีได้ใช้บริการ
แม่บ้านทำความสะอาดบ้าน ที่เป็นมืออาชีพ และใส่ใจสุขภาพอนามัยของผู้อยู่อาศัยที่เดิมมีเพียงแค่ใน
จังหวัดนนทบุรี เมื่อประสบความสำเร็จในเขตปทุมธานีแล้วจะค่อยพิจารณาขยายฐานลูกค้าไปยังเขต
จังหวัดสมุทรปราการต่อไป 

3. ให้บริการทำความสะอาดรูปแบบใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
ยืดหยุ่นมากขึ้น โดยศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เปลี่ยนไป เพื่อไม่ให้การบริการเกิด
ความล้าหลัง และยังตอบโจทย์ผู้อยู่อาศัยบ้านได้อยู่เสมอ  

4. เข้าร่วมเป็นพันธมิตรกับโครงการบ้านในเขตจังหวัดนนทบุรีและจังหวัดปทุมธานี 
สำหรับโครงการบ้านที่เกิดขึ้นใหม่ โดยการให้ส่วนลดในราคาพิเศษให้กับโครงการบ้านเพ่ือเสนอให้กับ
ลูกบ้าน เช่นจัดให้มีโปรโมชั่นทำความสะอาดบ้านฟรีเป็นรายปี เสนอเป็นส่วนลดหรือของแถมจากการ
ขายบ้าน เป็นการส่งเสริมการขายและเป็นการดูแลลูกบ้านของโครงการหลังจากการขายให้ได้รับความ
สะดวกสบาย ทำให้กิจการเป็นที่รู้จักและลูกค้าเกิดความมั่นใจเมื่อเรียกใช้ผ่านโครงการบ้านที่ตนพัก
อาศัยอยู่  
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