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บทคัดย่อ 

การประเมินความเป็นไปได้ของการใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการท้าธุรกิจ จัดท้าขึ้น
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด้าเนินธุรกิจของแอปพลิเคชัน  FIXXHOME 
รวมถึงการศึกษาการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ
ประเภทช่างซ่อมบ้าน โดย FIXXHOME เป็นแอปพลิเคชันท้าหน้าที่เป็นสื่อกลางในการอ้านวยความ
สะดวกติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการในการสร้างและซ่อมแซมที่อยู่อาศัยครบ
วงจร ซึ่งปัจจุบันมักจะพบปัญหาและอุปสรรคยุ่งยากในการติดต่อหาช่างที่มีประสบการณ์มาดูแลใน
เรื่องดังกล่าว ดังนั้น การประเมินความเป็นไปได้ของการใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME  รวมถึง
การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิดปัญหา
เกี่ยวกับที่อยู่อาศัย จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจของการศึกษาในครั้งนี้ โดยการศึกษานี้เป็นการเข้าถึงกลุ่ม
ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ โดยตรง ทั้งนี้การประเมินความเป็นไปได้ของการด้าเนินธุรกิจแอป
พลิเคชัน FIXXHOME ได้ใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณ์กับ กลุ่มผู้ใช้บริการและผู้ประกอบการที่
พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีความเป็นไปได้ในการจัดท้าธุรกิจอันเนื่องจากปัจจัยเสริม
ทางบวกทั้งด้านผู้บริโภคที่ต้องการความสะดวกสบาย ความง่ายในการใช้บริการ สอดคล้องกับฝ่าย
ช่างซึ่งมีจุดประสงค์ในการขยายฐานลูกค้า เพ่ือสร้างรายได้มากขึ้นในงบประมาณที่คุ้มค่าต่อการ
ลงทุนของกิจการ โดยก้าหนดเป็นแนวทางข้อเสนอแนะงานวิจัยของแผนธุรกิจด้วยงบลงทุน 
500,000 บาท ซึ่งแผนการเงินจากการประเมินความเป็นไปได้คาดการณ์ว่ามีระยะเวลาการคืนทุนไม่
เกิน 1 ปี 1 เดือน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนร้อยละ 132 และมีศักยภาพในการท้าก้าไร 
รวมทั้งมีส่วนร่วมในการช่วยเหลือสังคมท่ีสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับธุรกิจนี้ 
ค้าส้าคัญ: การประเมินความเป็นไปได้, FIXXHOME, แอปพลิเคชัน 
 

Abstract 

The Feasibility study on the use of FIXXHOME Application for business in 
Bangkok area was made to be aimed to study the possibility of FIXXHOME 
Application business and altogether with to study the perception and answer the 
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basic consumer’s needs as well as the entrepreneur in the repair home service. 
FIXXHOME is the application for managing channel of communication between the 
users and the business service providers in order to offer the one stop service 
business. Nowadays, the problems and the obstacles in community with the 
mechanics who have experiences are occurred. Therefore, the feasibility study on 
the use of FIXXHOME Application altogether with to study  the perception and 
answer the basic consumer needs in case of the repair home service problems 
would be the business opportunity for this study. This study focused on the 
consumers who use the FIXXHOME Application service and the mechanics who 
provide the service. The Feasibility study on the use of FIXXHOME Application for 
business in Bangkok used the questionnaires as well as the interviews as the tools 
both the users and the business service providers. It was found that it possible to 
offer the feasibility study because of the positive of the consumer’s needs in 
comfortable and easy lifestyle. Moreover, the results are positive to the objectives 
of the business providers to the new customers policy. The feasibility study was 
estimated ฿500,000 per project as well as the profit return was estimated 1 year 
and 1 month with 132 percent profit returned. Moreover, it promotes the social 
responsibility to build up good images of its business. 

Keyword: Feasibility study, FIXXHOME, Application 
 

บทน้า 

แอปพลิเคชัน FIXXHOME โดยเป็นแอปพลิเคชันที่ท้าหน้าที่เป็นสื่อกลางในการอ้านวยความ
สะดวกติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการในการสร้างและซ่อมแซมที่อยู่อาศัย
ประกอบด้วยงานด้านไฟฟ้า ด้านประปา เครื่องใช้ไฟฟ้า โครงสร้างอาคาร เครื่องปรับอากาศ รวมถึง
งานบ้านเบ็ดเตล็ดต่าง ๆ ซึ่งปัจจุบันมักจะพบปัญหาและอุปสรรคยุ่งยากในการติดต่อหาช่างที่มี
ประสบการณ์มาดูแลในเรื่องดังกล่าว นอกจากนี้ยังพบว่าการใช้ชีวิตของคนในกรุงเทพมหานครมี
ความใกล้ชิดกับเทคโนโลยีประเภทสมาร์ทโฟน ที่ก้าลังหาความสะดวกสบายในการใช้เทคโนโลยีเพ่ือ
สื่อสารในการรับการบริการที่ต้องอาศัยเทคโนโลยีเป็นสื่อกลางส้าหรับการขอรับการบริการ ดังนั้น 
การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งเป็นแอปพลิเคชันท้าหน้าที่เป็น
สื่อกลาง เพ่ืออ้านวยความสะดวกในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ รวมถึง
การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิดปัญหา
เกี่ยวกับที่อยู่อาศัย จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจของการศึกษาในครั้งนี้ โดยการศึกษานี้เป็นการเข้าถึงกลุ่ม
ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ โดยตรงและสามารถน้าไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่า ง
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เหมาะสมในอนาคต ทั้งนี้การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการท้า
ธุรกิจ ได้ใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณ์กับ กลุ่มผู้ใช้บริการและผู้ประกอบการที่มีความสนใจใช้
แอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการท้าธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีความเป็นไปได้สูงจาก
ศักยภาพของระบบแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการท้าธุรกิจ การวิเคราะห์แผนธุรกิจ และ
ความสามารถในการบริหารจัดการ โดยก้าหนดเป็นแนวทางของแผนธุรกิจด้วยงบลงทุน 500,000 
บาท ซึ่งแผนการเงินจากการประเมินความเป็นไปได้คาดการณ์ว่ามีระยะเวลาการคืนทุนไม่เกิน 1 ปี 
1 เดือน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูงและมีศักยภาพในการท้าก้าไร รวมทั้งมีส่วนร่วมในการ
ช่วยเหลือสังคมท่ีสามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับธุรกิจนี้ 

ส้านักงานที่ตั้ง : ส้าหรับจัดส่งเอกสาร จดทะเบียนนิติบุคคลในรูปแบบบริษัทฯ จ้ากัด 
301/611 ซอยรามค้าแหง68 แขวงหัวหมาก เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

ประเภทของบริการ บริการแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟน ด้าเนินธุรกิจเป็นสื่อกลางระหว่าง
ช่างซ่อมบ้านทุกประเภท และผู้ใช้บริการ โดยแอปพลิเคชันมีหน้าที่เพ่ืออ้านวยความสะดวกแก่
ผู้ใช้บริการ ในการจัดหาช่าง กรณีมีความต้องการซ่อมหรือสร้าง ในหมวดหมู่ที่เกี่ยวกับที่อยู่อาศัย
ครบวงจร 

จุดเด่นเข้าถึงง่ายและสามารถตอบโจทย์ผู้ใช้บริการรวมถึงสอดคล้องกับยุคสมัยโดยการปรับ
ใช้เทคโนโลยีให้มีประโยชน์ในชีวิตประจ้าวันของผู้ใช้บริการมากที่สุด  เป็น ONE STOP SERVICE 
APPLICATION เกี่ยวกับเรื่องบ้าน ที่อยู่อาศัยที่มีประสิทธิภาพที่สุดในประเทศไทยด้วยระบบการ
บริหารจัดการระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ มีความสมดุลสูง ในแง่การดึงดูดให้เกิดใช้งาน    
แอปพลิเคชันอย่างต่อเนื่อง โดยมีนวัตกรรมที่น้ามาใช้ได้แก่ 

1. APPLICATION IOS & ANDROID  
2. ระบบ Cloud Server  
3. ระบบ CMS ( Central Management System )  
4. Social Media Marketing 

     วิสัยทัศน์เพ่ือเป็นผู้น้าในธุรกิจบริการแอปพลิเคชันสื่อกลาง เพ่ืออ้านวยความสะดวกในการ
ซ่อมแซมบ้านครบวงจร พันธกิจของธุรกิจคือการเป็นแอปพลิเคชันที่มีประสิทธิภาพ ครอบคลุมทุก
ประเภทของการซ่อมบ้านมีช่างให้บริการเพียงพอ ครบจ้านวน แอปพลิเคชันใช้งานง่ายและมีความ
สะดวกรวดเร็วและเป็นที่ยอมรับ สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ เป้าหมาย
ระยะสั้น ปีที่  1 :  ภายใน 1 ปีแรก มีฐานข้อมูลช่างที่พร้อมให้บริการทั่ ว  50 เขต พ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร ไม่น้อยกว่า 340 ล้าดับ ผู้ใช้งานมากกว่า 10,000 ผู้ใช้มีระยะเวลาในการคืนทุนไม่
เกิน 2 ปีเป้าหมายระยะกลาง ปีที่ 2-3  : แอปพลิเคชันเป็นที่รับรู้ ตระหนักถึงถึงเป็นอันดับแรก เป็น
ผู้น้าครองส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจแอปพลิเคชันสร้างก้าไรสุทธิไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 เป้าหมาย
ระยะกลาง ปีที่ 4-7  : ขยายพ้ืนที่ให้บริการ พ้ืนที่ต่างจังหวัด ภายใน 3 ปี ทิศทางของธุรกิจ       
หากภายใน 3 ปีแรกแอปพลิเคชันได้ความความสนใจอย่างกว้างขวาง ผู้ก่อตั้งมีแนวคิดที่จะผลิต       
แอปพลิเคชันในเครือเพ่ิมภายใต้ระบบเดิม แต่ปรับเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มผู้ใช้รถยนต์ ในชื่อ 
FIXXCAR 
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วัตถุประสงค์ 

1. ความเป็นไปได้ในการท้าธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
2. การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิด

ปัญหาเกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัย  
     

สมมติฐาน 

ในการท้าธุรกิจเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ ได้มีการจัดท้าแผนธุรกิจ ซึ่งเริ่มต้นจากการก้าหนด
ตัวแปรระยะเวลาการคืนทุนไม่เกิน 2 ปีเพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการท้าธุรกิจแอปพลิเคชัน 
FIXXHOME   

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการและความพึงพอใจของแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในฝั่ง
ผู้บริโภคท่ีใช้งานแอปพลิเคชัน มีความพึงพอใจพอใจในแอปพลิเคชันมาก แสดงผลในรูปแบบค่าเฉลี่ย
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากการส้ารวจในเชิงปริมาณผ่านการตอบแบบสอบถาม 

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการและความพึงพอใจของแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในฝั่ง
ช่างที่เป็นสมาชิกของแอปพลิเคชัน มีความพึงพอใจ คุ้มค่าสูงในการใช้งานแอปพลิเคชันโดยการ
ส้ารวจในเชิงคุณภาพผ่านทางการสัมภาษณ์ 

ขอบเขตในการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

     ประชาชนผู้ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ทุกช่วงอายุ  

การส้ารวจเชิงปริมาณในฝั่งผู้บริโภค 400 ตัวอย่าง คัดเลือกจากทิศของเขตภายใน
กรุงเทพมหานครคือ เขตทางทิศเหนือของกรุงเทพมหานคร 100 ตัวอย่าง เขตทางทิศใต้ของ
กรุงเทพมหานคร 100 ตัวอย่าง เขตทางทิศตะวันออกของกรุงเทพมหานคร 100 ตัวอย่าง เขตทาง
ทิศตะวันตกของกรุงเทพมหานคร 100 ตัวอย่าง แบ่งเป็นกลุ่มอาศัยบ้านเดี่ยว/ทาวน์โฮม และ 
คอนโดมิเนียม/อพาร์ทเม้น จ้าพวกละ 50 ตัวอย่างในแต่ละทิศทางเขต คละเพศ อายุตามความ
สะดวก 

การส้ารวจเชิงคุณภาพในฝั่ งช่ าง 10 ตัวอย่าง คัดเลือกจากหมวดหมู่ช่างแบ่งเป็น           
งานโครงสร้าง 2 ตัวอย่าง งานไฟฟ้า 2 ตัวอย่าง งานประปา 2 ตัวอย่าง งานแอร์ 2 ตัวอย่าง        
งานเบ็ดเตล็ด 2 ตัวอย่าง เกณฑ์การคัดเลือกเจาะจงช่างที่ท้างานภายในกรุงเทพมหานคร 
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ใช้วิธีแจกแบบสอบถามใช้ผู้ตอบแบบสอบถามจะมาจากกลุ่มผู้ที่พักอาศัย คอนโดมิเนียม 
200 ตัวอย่าง และกลุ่มผู้ที่พักอาศัย บ้านเดี่ยว ทาวน์โฮม 200 ตัวอย่างนอกจากนี้ จะมีการสัมภาษณ์
ผู้ให้บริการ (ช่าง) 10 ตัวอย่าง โดยคัดเลือกเจาะจงช่างที่ท้างานภายในกรุงเทพมหานคร 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การด้าเนินธุรกิจแอปพลิเคชนั FIXXHOME 
1.แผนธุรกิจ    
2.ความพึงพอใจในตัวแอปพลิเคชัน  FIXXHOME 

 

จากกรอบแนวความคิดในเรื่องของการด้าเนินธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งมี
องค์ประกอบในการศึกษาเพ่ือน้าไปสู่ความเป็นไปได้ในการด้าเนินธุรกิจ แอปพลิเคชัน FIXXHONME 
สามารถก้าหนดแนวทางได้ 2 ลักษณะคือ การจัดท้าแผนธุรกิจ ที่ดีนั้นต้องอาศัยการวิเคราะห์ 
SWOT ภายในและภายนอกเพ่ือน้าไปสู่ การวางแผนกลยุทธ์และการด้าเนินตามกลยุทธ์ที่ก้าหนดไว้
ในรูปแบบของการจัดท้าแผนธุรกิจ ตลอดทั้งการการศึกษาความต้องการและความพอใจของ 
ผู้บริโภคที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการขับเคลื่อนความเป็นไปได้ ในการใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่ง
จะต้องอาศัย แนวคิดและ ทฤษฎี ที่จะน้ามาสู่การ ก้าหนดแนวทางส้าหรับการอธิบายพฤติกรรมและ
ความคิดเห็นเชิงจิตวิทยา เพ่ือท้าให้ ความเป็นไปได้ของแอป เกิดขึ้น โดยผู้วิจัยได้ก้าหนดเนื้อหา 
ทฤษฎี ดังนี้  

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารจัดการเชิงความพึงพอใจ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการและคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
2. การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
3. หลักการตลาด 4P 

 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการและคุณภาพการบริการ   

Cronin และ Taylor (1992) กล่าวมุ่งเน้นในการวิเคราะห์ความพึงพอใจ ในคุณภาพของ
การบริการด้วยแนวคิดพ้ืนฐานคุณภาพการให้บริการ (service quality) 5 มิติ เพื่อท้าข้อมูลเหล่านี้  

แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ (service quality) 5 มิติ วัดคุณภาพการให้บริการตามตัว
แบบ SERVQUAL 

ความเป็นไปได้ในการด้าเนินธุรกจิ 
แอปพลิเคชัน FIXXHOME 
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มิติที1่ ความเชื่อมั่น (Reliability) : ความคงเส้นคงวาและความไว้วางใจได้ในการใช้งานหรือ
ด้าเนินงาน เช่น  ให้ค้าตอบที่ถูกต้องต่อค้าถาม  มีสารสนเทศพร้อมให้บริการ เก็บประวัติอย่าง
ถูกต้อง มีดาต้าเบสที่ทันสมัยเสมอการยื่นโนตี้สให้คืนหนังสือ และค่าปรับต้องถูกต้อง 

มิติที2่ การจับต้องได้ (Tangibles): รูปร่างทางกายภาพที่สัมผัสได้ของการบริการ เช่น เวลา
ที่รอใช้บริการ ความพร้อมของคอมพิวเตอร์ การเข้าถึง ออนไลน์ แคตตาล็อก โดยปราศจากการรอที่
นานเกินไป เวลาท้างานของห้องสมุด เป็นไปตามที่คาดหวัง  สถานที่และความสะดวกสบายของ
ห้องสมุด 

มิติที่ 3 การตอบสนอง (Responsiveness): ความเต็มและหรือความพร้อมของพนักงานที่
ให้บริการ เช่น เวลาในการส่งมอบสารสนเทศที่ผู้ใช้ต้องการ เวลาที่ใช้ ในการตระเตรียมสารสนเทศ
ใหม่ให้พร้อม การเช็ควารสารและหนังสือพิมพ์ใหม่ๆ โทรกลับถึงผู้ใช้บริการที่โทรมาถามทันที ลด
เวลาที่คอมพิวเตอร์ตอบสนองจัดเก็บหนังสือเข้าที่อย่างรวดเร็ว ลดเวลาในการติดต่อกับผู้มีส่วนได้
เสีย 

มิติที่ 4 การรับประกัน (Assurance): ความรู้และความสามารถของผู้ให้บริการที่จะสื่อสาร
ให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและความเชื่อมั่น เช่น ปฏิบัติต่อผู้ใช้บริการโดยเท่าเทียมกัน และให้
ผู้ใช้บริการทราบว่า เราให้ความส้าคัญต่อค้าถามหรือข้อสงสัยของเขา การแต่งกายที่สะอาดและ
สุภาพของทีมงานเข้าใจงานของห้องสมุดอย่างทะลุปรุโปร่ง คุ้นเคยกับการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่  
เรียนรู้ความต้องการที่พิเศษของผู้ใช้บริการ เอาใจใส่ต่อผู้ใช้บริการ จ้าหรือระลึก ผู้ใช้บริการเป็น
ประจ้าได ้

มิติที่ 5 ความเอาใจใส่ (Empathy): การดูแลและการตั้งอกตั้งใจบริการลูกค้า การหลีกเลี่ยง 
อคติ พยายามเข้าใจผู้ใช้บริการ โดยค้าถามที่สุภาพ พัฒนา ค้าแนะน้า ที่สละสลวย กะทัดรัด และ
กระจ่างชัด ณ จุด บริการ สอนทักษะการบริการห้องสมุด ท้าให้ผู้ใช้บริการมั่นใจว่า ปัญหาของเขา/
เธอ จะได้รับการแก้ไข  

 

การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 

วรโชค (2548) กล่าวว่า CRM เป็นเครื่องมือทางการบริหารจัดการซึ่งถูกน้ามาใช้เพ่ือ
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยให้องค์การสามารถจัดการกระบวนการต่าง ๆ ภายในองค์การให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองค์การ 

หลักการส้าคัญในการบริหารลูกค้าสัมพันธ์  

1. การมีฐานข้อมูลของลูกค้า ฐานข้อมูลต้องถูกต้องและทันสมัยอยู่เสมอ สามารถเรียกดูได้
จากทุกหน่วยงานในองค์การที่เกี่ยวข้องกับลูกค้า มีการแยกประเภทลูกค้าจากฐานข้อมูล เนื่องจาก
ลูกค้าแต่ละรายมี Value ไม่เท่ากัน ซึ่งลูกค้าประกอบด้วย ลูกค้าเริ่มแรก ลูกค้าที่ช่วยประชาสัมพันธ์ 
และลูกค้าที่ซื้อซ้้า  
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2. การมีเทคโนโลยี เทคโนโลยีที่เข้ามาเกี่ยวข้องนั้น ประกอบด้วย เทคโนโลยีที่เพ่ิมช่องทาง
ให้ลูกค้าสามารถติดต่อกับองค์การได้ เช่น ระบบ Call center, Web site, Interactive voice 
Response เป็นต้น และอีกตัวหนึ่งเทคโนโลยีที่ช่วยในเรื่องของการวิเคราะห์ว่าองค์การจะใช้ 
software ในการประมวลผลอย่างไร เช่น ใช้เพ่ือการแยกแยะลูกค้า และการจัดล้าดับความส้าคัญ
ของลูกค้า  

3. การปฏิบัติเพ่ือรักษาลูกค้า เนื่องจากข้อมูล Database สามารถท้าให้องค์การแยกแยะ
ลูกค้าได้ว่ากลุ่มใดเป็นกลุ่มที่ท้าก้าไรสูงสุดให้กับองค์การ หลังจากนั้นองค์การต้องมาก้าหนดวิธีปฏิบัติ
ต่อลูกค้าเหล่านั้น เพ่ือสร้าง Relationship Program เพ่ือให้เข้าถึงการให้บริการลูกค้าแต่ละราย
อย่างเหมาะสม ยกตัวอย่างเช่น การจัดท้า Frequency Marketing Program การจัดท้าโปรแกรม 
Loyalty Program หรือการจัดท้าโปรแกรม Community Program เป็นต้น  

4. การประเมินผล เพื่อให้ทราบว่าองค์การสามารถรักษาลูกค้าได้มากขึ้นหรือไม่อย่างไร โดย
เกณฑ์ต่าง ๆ จะต้องเปลี่ยนไป จุดเน้น หรือ Focus ขององค์การต้องเปลี่ยนมาอยู่ที่การรักษาลูกค้า 
(Keep Relation) ในระยะยาว และ เพ่ิมValue ให้กับลูกค้าให้มากกว่าคุณค่าท่ีลูกค้าคาดหวัง 

หลักการตลาด 4P 

Kotler (2000) กล่าวว่าตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็น
ตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Products) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้า หรือสินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตสินค้า
อ่ืนๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อสินค้า
หรือบริการที่ผู้ซื้อไปเพ่ือใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือด้าเนินงานของกิจการ หรือ 
แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัว
ส้าคัญที่มีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังนี้ เช่นความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ชื่อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ 
ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับระกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืน
ผลิตภัณฑ์ (Returns)  

2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับต้าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก้าไรใน
อัตราที่เหมาะสมสู่กิจการหรือจ้านวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรื
ผลรวมของมูลค่าที่ผู้ซื้อท้าการแลกเปลี่ยนเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือ
การใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา  หรือมูลค่าของสินค้าและ
บริการที่วัดออกมาเป็นตัวเงิน การก้าหนดรามีความส้าคัญต่อกิจการมาก กิจการไม่
สามารถก้าหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก้าหนดต้นทุน
การผลิต สภาพการแข่งขัน ก้าไรที่คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นกิจการจะต้อง
เลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการก้าก้าหนดราคาสินค้าและบริการ  ประเด็นส้าคัญจะต้อง
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พิจารณาเกี่ยวกับราคาได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) 
ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาที่มีช่วง
ระยะเวลาที่การช้าระเงิน (Payment Period) และราคาเงื่อนไขให้สินเชื่อ (Credit 
Terms)  

3. ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและ
ทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัด
จ้าหน่ายเป็นเส้นทางเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลาง
หรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัดจ้าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) 
และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบัติตาม
แผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องการ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลก้าไร หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการท้า
ให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ้าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่า
สินค้าที่มีจ้าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะท้าให้ผู้บริโภคน้าไปประเมินประเภท
ของช่องทางที่น้าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ หรือ ช่อง
ทางการจัดจ้าหน่ายที่เกี่ยวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ที่มีส่วนร่วมในกระบวนการ
น้าพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่
เหมาะสม มีความ ส้าคัญต่อก้าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก้าหนด
ส่วนผสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้องอ่ืนๆเช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า หรือ 
การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยัง
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใด
ธุรกิจหนึ่งและระบบช่องทางการจัดจ้าหน่ายของธุรกิจนั้น  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งน้าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่ง
ทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้นตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่
มุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะน้าไปสู่การ
สร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่น ต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดย
ผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการด้าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดระดับที่สองนี้ คือ
กิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน
หรือ เป็นกิจกรรมติต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ือเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็น
การเตือน ความจ้าเป็นของตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินคาหรือ
บริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขายหรือเป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิดความต้องการ
เพ่ือเตือนความทรงจ้า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ 
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วิธีการวิจัย 

วิธีการด้าเนินการวิจัย 
     การก้าหนดวิธีการด้าเนินการวิจัยส้าหรับงานวิจัยนี้  ประกอบด้วยเนื้อหาดังต่อไปนี้ 
1. เครื่องมือในการเก็บข้อมูล  

งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยประยุกต์แบบเชิงส้ารวจ (Survey Research) โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่ถามถึง ความต้องการ ความพึง
พอใจในแอพพลิเคชั่น FIXXHOME และการสัมภาษณ์จากตัวแทนช่างในเรื่อง ความต้องการ ความ
พึงพอใจในแอพพลิเคชั่น FIXXHOME ของฝั่งช่าง เช่นกัน 

2. วิธีการทางสถิติ และการวิเคราะห์ข้อมูล 
การใช้วิธีการทางสถิติและการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้ 

2.1. วิธีการสถิติเชิงพรรณนา จะใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานในการสรุป
ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 

2.2. การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์ 
3. กลุ่มตัวอย่าง 

ใช้วิธีสุ่มตามความสะดวกในการแจกแบบสอบถามใช้ผู้ตอบแบบสอบถามจะมาจากกลุ่มผู้ที่
พักอาศัย คอนโดมิเนียม 200 ตัวอย่าง และกลุ่มผู้ที่พักอาศัย บ้านเดี่ยว ทาวน์โฮม 200 ตัวอย่าง
นอกจากนี้ จะมีการสัมภาษณ์ผู้ให้บริการ (ช่าง) 10 ตัวอย่าง โดยคัดเลือกเจาะจงช่างที่ท้างานภายใน
กรุงเทพมหานคร    วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ท้า
การสรุปรวบรวมข้อมูลน้ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบการศึกษาความ
เป็นไปได้ของธุรกิจแอพพลิเคชั่น FIXXHOME 
 

ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1  
จากการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME โดยการใช้แบบสอบถาม

ในการประเมินความต้องการให้มีการจัดท้าแอปพลิเคชัน FIXXHOME ขึ้น และจากค้านวณแผนการ
เงิน และประมาณการรายได้ต่อเดือนพบว่า     
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แอพพลิเคชั่น Fixxhome มีประโยชน์ต่อท่านมากน้อยเพียงใด 

 Frequency Percent Std.Deviation 
 ไม่มีประโยชน์ 8 2.0 0.7508 

มีประโยชน์เล็กน้อย 39 9.8 
มีประโยชน์ปานกลาง 119 29.8 
มีประโยชน์มาก 234 58.5 
Total 400 100.0 

 
แสดงในเห็นถึงความเป็นไปได้ส่วนหนึ่งในการจัดท้าแอปพลิเคชัน FIXXHOME เนื่องจากกลุ่ม
ตัวอย่าง มีความเห็นตรงกันที่ร้อยละ 58.5 ที่ว่าแอปพลิเคชัน FIXXHOME มีประโยชน์มาก และจาก
การท้าแผนการเงินพบว่าจากงบประมาณ 500,000 บาทและรายได้จากการประมาณการพบว่าเมื่อ
คิดจุดคุ้มทุนจะ สามารถคืนได้ภายในระยะเวลา 1 ปี 1 เดือน 
 
ส่วนที่ 2  

จากการศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิด
ปัญหาเกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัย  ข้อมูลทั่วไปผู้ที่เข้ากรอกแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดย
มีอายุส่วนใหญ่ประมาณ 25-40 ปี ประเภทที่พักอาศัยเป็นบ้านเดี่ยว บ้านแฝดและทาวน์โฮมเท่ากัน
กับคอนโดมิเนียมและอพาร์ทเม้น มีระยะเวลาในการอยู่อาศัยมาแล้วโดยประมาณ 6-10 ปี 

ความต้องการและความพึงพอใจในแอปพลิเคชัน FIXXHOME จากผลส้ารวจพบว่าอัตรา
การช้ารุดเสียหาย เกี่ยวกับที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่ประมาณ 3 -5 ครั้ง/ปี ปัญหาหลักคือส่วนใหญ่คือ
ความยากล้าบากในการหาช่างอันเนื่องจากสาเหตุ ไม่สามารถหาช่องทางการติดต่อได้เป็นอันดับหนึ่ง 
และความปลอดภัย ราคาที่ไม่เป็นธรรม อ่ืนๆ ตามล้าดับ 

จากผลส้ารวจความคาดหวังในการบริการ นอกเหนือจากช่องทางติดต่อที่สะดวกผ่าน     
แอปพลิเคชันแล้ว สิ่งที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังต่อการบริการมากที่สุดคือ ความสะดวกรวดเร็วใน
การเข้าปฏิบัติงานของช่าง เป็นล้าดับที่ 1 ความน่าเชื่อถือของช่าง ความปลอดภัยเป็นล้าดั บที่ 2 
คุณภาพของงานที่เข้าซ่อม เป็นล้าดับที่ 3 และราคาของการรับบริการ เป็นล้าดับที่ 4 
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ช่องทางติดต่อที่คิดว่าท่านควรมี กรณีเกิดปัญหาจากการใช้แอพพลิเคชั่น Fixxhome 
 Frequency Percent 
 Call-Center 91 22.8 

Line 196 49.0 
Facebook 112 28.0 
อ่ืนๆ 1 .3 
Total 400 100.0 

 
ผลส้ารวจแสดงให้เห็นถึงเทรนปัจจุบันผู้คนนิยมการติดต่อในรูปแบบออนไลน์มากขึ้น เพ่ือการเข้าถึง 
การท้าโปรโมชั่น ลูกค้าสัมพันธ์ Line มาเป็นอันดับที่ 1 ที่ร้อยละ 49 Facebook มาเป็นอันดับที่ 2 
ที่ร้อยละ 28 และ Call-Center มาเป็นอันดับที่ 3 ที่ร้อยละ 22.8 
 
สิ่งที่คาดหวังจากแอปพลิเคชัน FIXXHOME 

 
Responses 

N ร้อยละ 
 แอพพลิเคชั่นมีความสะดวก

รวดเร็ว ใช้งานง่าย 
335 55.3 

โปรโมชั่น ชิงโชค 83 13.7 
ความน่าเชื่อถือของช่าง 177 29.2 
อ่ืนๆ 11 1.8 

           Total 606 100.0 
 
สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากแอปพลิเคชัน FIXXHOME มากที่สุดคือ ความสะดวก รวดเร็ว ใช้งานง่าย 
ซึ่งจุดนี้เองเป็นตัวบ่งชี้ในการเลือกกลยุทธ์ที่จะช่วยตอบโจทย์ผู้บริโภคได้มากที่สุด 
 
บทสัมภาษณ์ช่างผู้ประกอบการ 10 ราย พบว่า กว่า 8 / 10 ของผู้สัมภาษณ์ มีทัศนคติในเชิงบวกกับ
แอปพลิเคชัน FIXHOME โดยส่วนใหญ่กล่าวว่า เป็นตัวช่วยในการหางาน สามารถช่วยเสริมสร้าง
รายได้ ส่วนน้อยมีความกังวลต่อค่าใช้จ่ายที่จะต้องช้าระให้แก่แอปพลิเคชัน 
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สรุปและอภิปรายผล 

จากผลการวิเคราะห์แบบสอบถามและการสัมภาษณ์พบว่ามีความเป็นไปได้ในการด้าเนิน
ธุรกิจ FIXXHOME เนื่องจากแอปพลิเคชันสามารถตอบโจทย์ การรับรู้ ความต้องการพ้ืนฐาน 
ประโยชน์และความคุ้มค่าทั้งแก่ผู้บริโภคและฝ่ายช่างที่เป็นสมาชิกได้ ซึ่งสามารถตอบโจทย์
วัตถุประสงค์ของบทความนี้ได้ทั้ง 2 ประการ คือ 

1. ความเป็นไปได้ในการท้าธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
2. การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิด

ปัญหาเกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัย  
    มีความเป็นไปได้ในการจัดท้าธุรกิจอันเนื่องจากปัจจัยเสริมทางบวกทั้งด้านผู้บริโภคท่ีต้องการ
ความสะดวกสบาย ความง่ายในการใช้บริการ สอดคล้องกับฝ่ายช่างซึ่งมีจุดประสงค์ในการขยายฐาน
ลูกค้า เพ่ือสร้างรายได้มากข้ึนในงบประมาณท่ีคุ้มค่าต่อการลงทุน 

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

ข้อเสนอแนะเพ่ือน้าสู่กลยุทธ์ที่ธุรกิจจะเลือกใช้ในอนาคตได้คือ SERVQUAL Model 

แอปพลิเคชัน FIXXHOME จะยึดกลยุทธ์การบริหารคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
เป็นหลัก โดยเน้นในด้านการความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่างเป็นอันดับหนึ่งอ้างอิง
จากการท้าแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ที่ให้ความส้าคัญในด้านความสะดวก รวดเร็วของ
แอปพลิเคชันเป็นหลัก ปรับใช้กลยุทธ์โดยการสร้าง SERVQAL MODEL เป็นมาตรฐานในการท้างาน
ดังนี้ 

มิติ รายละเอียด 
1. Tangibles การจับต้องได้ ความรวดเร็ว ความสะดวกในการใช้งานแอป

พลิเคชันเป็นสิ่งที่ค้านึงถึงเป็นอันดับหนึ่ง 
2. Reliability ความน่าเชื่อถือ มีระบบสมาชิกแสดงวิธีการใช้งาน ข้อตกลง

อย่างถูกต้อง เมื่อลูกค้าใช้แอปพลิเคชันจะต้อง
ได้รับการตอบสนองจากแอปพลิเคชันเสมอ 

3. Responsiveness การตอบสนอง มีความเต็มใจในการช่วยเหลือและให้บริการ
อย่างรวดเร็ว มีช่องทางการติดต่อหลายหลาก
ช่องทาง 

4. Assurance การรับประกัน มีความเอาใจใส่ในการบริการเพ่ือเกิดความ
ไว้วางใจเชื่อมั่น ความสุภาพของทีมงาน 

5. Empathy ความเอาใจใส่ ดูแล ติดตาม ตั้งใจในการบริการลูกค้าอย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความเป็นธรรม สิทธิ
อย่างถูกต้อง 
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แผนการตลาด (Marketing Plan) กรณีเพ่ือน้าไปปรับใช้ในการท้าธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
1. การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
Geographic Segmentation เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามภูมิศาสตร์ คือเฉพาะในพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร 
Psychographic Segmentation เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามจิตนิสัย การแบ่งตามชีวิต

ความเป็นอยู่ ที่อยู่อาศัยแบบบ้านเดี่ยว/บ้านแฝด/ทาวน์โฮม หรือ คอนโดมิเนียม/อพาร์ทเม้นท์ 
2. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Group) 
เมื่อพิจารณาจากผลการส้ารวจแบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการพิจารณาถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

จะพบว่ากลุ่มผู้ที่อยู่อาศัยภายในกรุงเทพมหานคร ชายและหญิง 400 คน มีความเห็นเรื่องการเรียก
ช่างเพ่ือซ่อมแซมต่อเติมที่อยู่อาศัยเป็นเรื่องยากเท่ากับร้อยละ 74.5 โดยมีเหตุผลหลักคือไม่สามารถ
หาช่องทางการติดต่อช่างได้เท่ากับร้อยละ 58.5 สอดคล้องกับสิ่งที่ลูกค้าต้องการล้าดับแรกจากแอป
พลิเคชัน FIXXHOME คือความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่างกว่าร้อยละ 53  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักประชาชนทุกเพศ อายุตั้งแต่ 18 ปี เป็นต้นไป โดยมุ่งเน้นตลาด
หลายส่วน บริการหมวดหมู่งานช่างหลากหลายครบวงจร สามารถตอบสนองให้กลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มไม่ว่าจะเป็นกลุ่มผู้อาศัยบ้านประเภทบ้านเดี่ยวหรือคอนโดมิเนียม โดยแต่ละตลาดจะมีความ
ต้องการที่ต่างกัน ดังนั้นกลยุทธ์ที่ใช้จะต้องมีหลายกลยุทธ์เพื่อความสอดคล้องกับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

3.  การวางต้าแหน่งบริการ (Positioning) 
จากกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายดังกล่าว ธุรกิจจะวางต้าแหน่งบริการเป็นบริการแอปพลิเคชันเรียกช่าง
ซ่อมบ้านที่ใช้งานง่าย มีช่างที่มีประสบการณ์คอยให้บริการอย่างเพียงพอและรวดเร็วครอบคลุมทั้ง 
50 เขตในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

4. วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการตลาด 
วัตถุประสงค์ทางการตลาด คือ เ พ่ือให้ลูกค้ายอมรับ เกิดความตระหนักในสินค้า ( Brand 
Awareness) ทันทีเม่ือมีสิ่งเร้าเกี่ยวกับปัญหาเรื่องที่อยู่อาศัย 
เป้าหมายทางการตลาดคือ เป็นผู้น้าในธุรกิจบริการแอปพลิเคชันสื่อกลาง เพื่ออ้านวยความสะดวกใน
การซ่อมแซมบ้านครบวงจร 

5. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
แผนการลงทุน กรณีเพ่ือน้าไปปรับใช้ในการท้าธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 

ระยะเวลาในการวิเคราะห์โครงการ 5 ปี มีแหล่งเงินทุนทั้งสิ้น 500,000 บาทมีที่มาโดยเป็น
ส่วนของเจ้าของทั้งหมด  

งบประมาณการลงทุนในส่วนสินทรัพย์ถาวร ได้แก่ เครื่องเซิร์ฟเวอร์ 40,000 บาท ค่าใช้จ่าย
หลักก่อนเริ่มด้าเนินงานได้แก่ค่าท้าแอปพลิเคชันและเวปไซด์ 290 ,000 บาท ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 35,000 บาทและค่าค่ามัดจ้าส้านักงาน 35,000 บาท เงินทุนหมุนเวียน 100,000 บาท รวม
เงินลงทุนเริ่มต้น 500,000 บาท 
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การประมาณรายได้ในระยะเวลา 5 ปี โดยในปีที่ 1-5 มีจ้านวนช่างที่เป็นสมาชิก 340, 500, 
560, 610, 700 รายตามล้าดับ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 400, 450, 450, 450, 450 บาทตามล้าดับ 
และมีรายได้รวมต่อปี 1,632,000 , 2,700,000 , 3,024,000 , 3,094,000 , 3,294,000 , 
3,780,000 บาท ตามล้าดับแสดงให้เห็นถึงรายได้ที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับจ้านวนสมาชิก
ที่มากข้ึน 

การประมาณค่าใช้จ่าย ต้นทุนคงที่ในปีที่ 1-5 เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องจากการเพ่ิมจ้านวน
พนักงาน ใช้งบประมาณในการโฆษณาท้าการตลาด 200,000 บาทคงที่ทุกปี เช่นเดียวกัน ต้นทุนผัน
แปรคิดต้นทุนการให้บริการที่ร้อยละ 10 ของรายได้รวม ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดที่ร้อยละ 2 ของรายได้
รวม 

อัตราส่วนสภาพคล่องทางการเงิน ทั้งอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนและอัตราส่วนสินทรัพย์
คล่องตัว มีค่าสูงกว่า 1 ในทุกปี และมีแนวโน้มสูงขึ้น แสดงถึงสภาพคล่องทางการเงินที่ดี 

อัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนของผู้ถือหุ้นต่้าในทุกปีแสดงถึงส่วนของเจ้าของที่มีมากกว่าหนี้สิน 
ถือว่าอยู่ในเกณฑ์ด ี

อัตราส่วนความสามารถในการบริหาร อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) อยู่
ระหว่างร้อยละ 24-43 และอัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) อยู่ระหว่างร้อยละ 28-56 
รวมทั้งอัตราส่วนก้าไรสุทธิอยู่ระหว่างร้อยละ 13-29 ทั้งนี้ถือว่าอยู่ในเกณฑ์ดี  ธุรกิจมีความสามารถ
ในการท้าก้าไรได ้

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,496,410.69 บาท ค้านวณโดยใช้อัตราคิดลดร้อยละ 30 อัตรา
ผลตอบแทนของโครงการ(IRR)ร้อยละ 132 มีระยะเวลาคืนทุน 1.04 ปี 

จากการวิเคราะห์แผนการเงินพบว่า มีความเป็นไปได้ทางการเงินในการด้าเนินธุรกิจเพ่ือ
สอดคล้องกับเป้าหมาย อ้างอิงจากอัตราส่วนต่างๆ รวมทั้ง NPV ที่มีค่าบวก ระยะเวลาคืนทุน และ
อัตราผลตอบแทนของโครงการที่ดี 
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