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บทคัดยอ 

 แผนธุรกิจศูนยบริการดูแลรักษารถยนต CleanWork@39 เปนการพัฒนาธุรกิจเพ่ือตอ

ยอดจากธุรกิจเดิม ซึ่งแนวคิดที่จะเริ่มขยายธุรกิจน้ีมาจากอุปสงคในดานการบริการของลูกคามีมากขึน้ 

บวกกับคูแขงขันที่มีมากขึ้นในธุรกิจศูนยบริการดูแลรักษารถยนต โดย CleanWork@39 มีการลงทุน

ในการขยายธุรกิจครั้งน้ีโดยเนนที่การใหบริการถึงที่ (Delivery) และมีการลงทุนในเทคโนโลยีการลาง

รถเพ่ิมเติมเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา นอกจากน้ียังสามารถที่ขยายฐานลูกคาเพ่ิมเติมได

ในการลงทุนครั้งน้ี โดยในการจัดทําแผนธุรกิจครั้งน้ีทาง CleanWork@39 ไดมีการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมทางธุรกิจภายในและภายนอก จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคทางธุรกิจ นอกจากน้ียัง

ใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนกลุมเปาหมายในการใหบริการของ 

CleanWork@39 จํานวน 200 คน 

ผลการศึกษาพบวา CleanWork@39 มีความไดเปรียบจากการลงทุนในการบริการเสริมครั้ง

น้ีคือ สามารถใหบริการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายหลักและรองอยางรวดเร็ว นอกจากน้ียังมีมาตรฐาน

ในการใหบริการลางรถลูกคาดีพอๆกันกับหนารานของ CleanWork@39 กลยุทธของธุรกิจ 

CleanWork@39 คือกลยุทธสรางความแตกตาง ซึ่งจะทําใหไดเปรียบคูแขงและสามารถดึงดูดลูกคา

ได 

 ดานการตลาด CleanWork@39 มีกลุมลูกคาเปาหมายหลักคือ ผูที่ไมมีเวลาเขารับบริการ

คารแคร จะมีรายไดเฉลี่ยของกลุมลูกคาเปาหมายอยูที่ 20,001-25,000 บาท และมีอายุระหวาง 21 – 

30 ป 

 โครงการน่ีใชเงินลงทุนในการขยายธุรกิจ CleanWork@39 โดยประมาณ 1,410,000 บาท 

โดยเปนเงินลงทุนของตนเองไมมีการกูยืม คาดวาธุรกิจน้ีจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ป 3 เดือน 

และมีผลตอบแทน IRR ของธุรกิจอยูที่ 33%  มูลคาของเงินสุทธิ NPV = 916,634 บาท 

 

คําสําคัญ: ดูแลรักษารถยนต, ธุรกิจบริการ, การตลาดบริการ 
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ABSTRACT 

 Car care services’ business plan of CleanWork @ 39 is the development of 

the existing business. The idea for expanding this business comes from an increase in 

customer demand. Additionally, there are so many competitors who gradually enter 

into the car care business. However, CleanWork @ 39 tries to expand this business by 

focusing on providing delivery services and investing in technology for car washing in 

order to respond customer’s need. It is also possible to further expand its customer 

base in this investment. In this way, the business plan of CleanWork @ 39 has 

analyzed the business environment, internal and external factors, strengths, 

weaknesses, opportunities and threats of business. Besides, it is used questionnaires 

to collect data from a sample with 200 students. 

 The results showed that CleanWork @ 39 has the advantage of investing in 

term of service since they can quickly provide the service to both primary and 

secondary targets. In addition, its service has the standard in providing excellent car 

washing to the customers as well as the storefront of CleanWork @ 39. The business 

strategies of CleanWork @ 39 is the differentiation. This will provide the competitive 

advantage and attract customers. 

 For Marketing, the main target of CleanWork @39  is people who don’t  have 

time to use car care service. Also, the average income for the target group is around 

20,000-25,000 baht and aged between 21 - 30 years. 

 The investment cost of CleanWork @ 39 expansions is approximately 

1,410,000 baht. This amount is not from any borrowing. Moreover, this business is 

expected to have a payback period around 2 year and 3 months. And, the IRR is at 

33% and the net value of the NPV is 916,634 baht respectively. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.1. แนะนําธุรกิจ 

ธุรกิจศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 เริ่มจากครอบครัวของผูจัดทําแผนธุรกิจ

ตองการประกอบธุรกิจและดวยนาชายมีความรักรถยนตและมีความสนใจเกี่ยวกับการดูแลรักษา

รถยนต จึงเลือกที่จะเปดธุรกิจศูนยบริการลางรถยนตที่มีขนาดเล็กเมื่อป 2555 มีการบรหิารภายใน

ครอบครัว มีพนักงานในจํานวนที่สามารถดูแลไดทั่วถึงและต้ังอยูในพ้ืนที่ที่ทางครอบครัวของผูจัดทํา

แผนไดมีอยูแลว  

ทางผูจัดทําแผนธุรกิจน้ันไดเล็งเห็นถึงการมีโอกาสที่จะเติบโตของธุรกิจเพราะปจจุบันรถยนต

กลายเปนปจจัยที่หาของชีวิตไปแลว ทุกวันน้ีมีปริมาณรถยนตในทองถนนว่ิงกันอยูหลายสิบลานคันทัว่

ประเทศทั้งที่เปนรถยนตใหมและรถยนตเกา จากตัวเลขรถยนตจดทะเบียนใหม 10 เดือนแรกของป 

2555 พบวา มียอดเฉลี่ย 1,536 คันตอวันเพ่ิมขึ้นจากปทีแ่ลว 436 คันตอวัน แสดงใหเห็นวา

ประชาชนยังคงมีความตองการรถยนตจํานวนมากและเมือ่มีรถยนตแลวก็ตองดูแลรักษา บํารุงรักษา

ทะนุถนอม ทําความสะอาดใหดูดีอยูเสมอ ดังน้ันการเปดศูนยบริการดูแลรักษารถยนต มีผลิตภัณฑ

และบริการที่เปนมาตรฐานและสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดจึงเปนธุรกิจที่มีนาสนใจ 

ปจจุบันศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 ไดเปดมาเปนระยะเวลาสามป มีการ

พัฒนาเพ่ิมมากขึ้น มีการเพ่ิมความหลากหลายในการใหบริการเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา 

มีพนักงานที่เพ่ิมขึ้นจากตอนเริ่มตนธุรกิจและไดมีการฝกอบรมและเรียนรูงานจากผูเช่ียวชาญทําให

พนักงานมีความพรอมในการใหบริการ มีการสรรหาผลิตภัณฑที่เกี่ยวกับการทําความสะอาดรถยนตที่

มีคุณภาพ การเพ่ิมพ้ืนที่เพ่ือรองรับการใชบริการของลูกคา มีหองรับรองสําหรับลูกคาเปนหองติดแอร 

มีทีวี มีนํ้าบริการและในอนาคตมีแผนการเพ่ิมชองทางการใหบริการโดยเปดเปนศูนยบริการลาง

รถยนตแบบบริการถึงที่ โดยใชเครื่องลางรถยนตระบบไอนํ้าที่เปนเทคโนโลยีใหมที่พัฒนาขึ้นเพ่ือการ

ใหบริการลางรถยนตมีประสทิธิภาพมากขึ้น 
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1.2. ประเภทของธรุกิจ ศูนยบริการดูแลรักษารถยนต 

ภาพที่ 1.1 : ศนูยบริการดูแลรักษารถยนต CLEANWORK@39 

 
 

1.3. สถานทีต้ั่ง  

 ทําเลที่ต้ังของศูนยบริการดูแลรักษารถยนต CLEANWORK@39 ต้ังอยูในซอยออนนุช 39 

เปนซอยทางลัดไปยังถนนศรีนครินทร และเปนเสนทางผานไปศูนยการคาซีคอนสแคว พาราไดซพารค 

สวนหลวงร.๙ เปนเสนทางที่เดินทางสะดวก การจราจรคอนขางแออัด มีรถยนตสัญจรไปมาเปน

จํานวนมาก  ถอืเปนโอกาสสําคัญที่จะมลีูกคาที่สัญจรไปมา สวนหนาปากซอยน้ันมีธนาคารกสิกรไทย

ต้ังอยู ในซอยสภาพแวดลอมโดยทั่วไปเปนแหลงชุมชนและเปนแหลงที่พักอาศัย มีเซเวนอีเลเวน แฟมิ

ลี่มารท มีหมูบานตางๆ เชน บานกลางเมือง หมูบานถาวรนคร หมูบานกรองทอง อูซอมรถ และจะมี

บริการเพ่ิมเติมของทางศูนยบริการลางรถยนต เปนแบบ Delivery โดยมีระยะทางใหบริการ ต้ังแต 

ถนนสุขุมวิท 77 จนถึง สี่แยกออนนุช มีระยะทางครอบคลุม 6 กิโลเมตร เนนใหบริการคอนโดมิเนียม

และตึกสํานักงาน 

 

 

 

 



3 

ภาพที่ 1.2 : แผนที่แสดงสถานที่ต้ังศูนยบริการดูแลรักษารถยนต CLEANWORK@39 

 

 

1.4. รายละเอียดของธุรกิจ   

ช่ือธุรกิจ : ศูนยบริการดูแลรกัษารถยนต CLEANWORK@39 

สถานที่ต้ัง : ออนนุช 39 ถนนสุขุมวิท 77 แขวงสวนหลวง เขตสวนหลวง กทม.10250  

เบอรติดตอ : 089-131-5252 

ลักษณะของพ้ืนที่ : เปนพ้ืนที่รูปสี่เหลี่ยม กวาง 14  เมตร ยาว 45 เมตร เน้ือที่ประมาณ 200 

ตารางวา ต้ังอยูในซอยออนนุช 39 ในซอยน้ันมีหมูบาน  ชุมชน สถานที่ทาํงาน และเปนซอย

ทางลัดผานออกไปยังถนนศรีนครินทร – ออนนุช ทางศูนยบริการสามารถรองรับการบริการ

ไดพรอมกันจํานวน 3 คัน เปดใหบริการ วันจันทร- วันอาทิตยเวลา 7.00น. ถึง 18.00น.  
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ภาพที่ 1.3 : แผนผังพ้ืนที่สถานที่ประกอบการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

46จากแผนผังดานบนน้ัน จะเห็นไดวาทาง46ศูนยบริการดูแลรกัษารถยนต 46มีการจัดระบบการเขา

ออกของรถยนตใหเปนระเบียบเพ่ือสะดวกตอการทํางานของพนักงานใน46ศูนยบริการดูแลรักษารถยนต46

และเปนการจดัชองทางการจอดรถยนตใหมีพ้ืนที่เพียงพอสําหรับลูกคาที่จะเขามารับริการ  สวน

รถยนตที่มารับบริการน้ันจะจอดรถตรงที่จอดรถรอรับบริการจากน้ันพนักงานจะเขามาสอบถาม

บริการที่ตองการและจะนํารถยนตไปยังจุดลางเปยก เมื่อลางเสร็จแลวจะมาตรงจุดเปาแหง และเมื่อ

เสร็จเรียบรอยพนักงานจะนํารถยนมาจอดไวที่จอดรถสําหรับรถที่ไดรับบริการแลว สวนลูกคาน้ันจะมี

หองรับรองสําหรับที่รอรับรถทั้งแบบหองที่มีเครื่องปรับอากาศ ทีวี และบริเวณดานนอก และมหีองนํ้า

ใหบริการ 

 

 

ท่ีจอดรถรอรับ

บริการ 

ท่ีจอดรถสําหรับรถท่ี 

ได้รับบริการแล้ว 

ทางเข้า / ออก 

เป่าแห้ง 

ล้างเปียก 

ท่ีรับรอง 
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1.5. ประเภทของสนิคา/ บริการ : ศนูยบริการลางถยนต 

ภาพที่ 1.4 : ภาพนามบัตรของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 

 
 

1.6. รายละเอียดของการบริการ  

ธุรกิจศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 ใหบริการทําความสะอาดรถยนตเปนการ

ดูแลรักษาความสะอาดทั้งภายนอกและภายในของรถยนตโดยใชอุปกรณ ผลิตภัณฑทีม่คีุณภาพและมี

มาตรฐาน โดยมีบริการลางรถยนต ขัดเคลอืบสีรถยนต ดูดฝุนภายใน ลางหองเครื่อง ซักเบาะ ซักพรม 

แวกซเงาภายในภายนอก บริการลบรอยเฉพาะจุด บริการขัด – เคลือบลอแมกซ และบริการเสริม 

เชน บริการเปลี่ยนถายนํ้ามันเครื่อง บริการเติมลมยาง เปลีย่นแบตเตอรี่  

ลักษณะการบริการแบงออกไดดังน้ี 

การใหบริการทําความสะอาดภายใน 

o บริการดูดฝุน – การแวกซเงาภายใน 

o บริการซักเบาะ – ซักพรม 

การลางทําความสะอาดภายนอก 

o บริการลางสี 

o บริการลางหองเครื่อง 

o บริการแวกซเงาสี 

o บริการการเคลือบสี 

o บริการขัด – เคลือบส ี

o บริการลบรอยเฉพาะจุด 

o บรกิารลบยางมะตอย ยางไม 

o บริการขจัดละอองสี – ละอองปูน 

การลางยางรถยนต 
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o บริการขัด – เคลือบลอแมกซ  

บริการหองเครื่อง 

o ลางหองเครื่อง 

o ทําความสะอาดหองเครื่อง (ไมลาง) 

o เปลี่ยน – ถายนํ้ามันเครื่อง 

1.7. ราคา 

แบงตามขนาดของรถยนต ไดแก  

S  : ไมเกิน 1500  CC. ( เกง )  

M : เกิน 1500 CC. ( เกง )           

L  : กระบะ + Cap (2 ประตู)  

XL : SUV.กระบะ ( 4 ประตู )  

XXL : ตู + ตูใหญ   

 

ตารางที่ 1.1 : รายการบริการและราคาของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 

 
Basic  Plan S M L XL 

ลางสี 150 180 200 220 

ดูดฝุน-ทําความสะอาดภายใน 100 100 120 120 

ลางสี-ดูดฝุน-ทําความสะอาดภายใน 200 220 250 280 

ลางสี-อัดฉีด-ดูดฝุน-ทําความสะอาดภายใน 250 280 300 320 

Color  Protection Plan 

เคลือบสีดวย Wruth 1 set 1200 1200 1200 1200 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.1(ตอ) : รายการบริการและราคาของทางศูนยบริการลางรถยนต Cleanwork@39  

Basic  Plan S M L XL 

คาบริการลงนํ้ายา กรณีซื้อนํ้ายาจากทางราน 200 200 200 250 

คาบริการลงนํ้ายา กรณีนํานํ้ายามาเอง 300 300 300 350 

คาบริการลงนํ้ายาเคลือบกระจก กรณีนํานํ้ายามาเอง 50 50 50 100 

Color Restoration Plan 

ขัดเงา 2000 2000 2000 2500 

ขัดสีเต็มระบบ ดวยนํ้ายา Wruth 3000 3000 3000 3500 

ขัดลบรอยเฉพาะช้ินงาน 500 500 500 500 

Detailing Plan 

เคลือบลอแมกซ 400 400 400 400 

ลางหองเครื่อง 80 80 80 80 

ลางหองเครื่อง Chemical 450 450 450 450 

ทําความสะอาดหองเครือ่ง (ไมลาง) 80 80 80 80 

ฟอกเบาะหนังทําความสะอาดภายในพรอมปรับสภาพ 1600 1600 1600 2200 

ฟอกเบาะผาทําความสะอาดภายในพรอมปรับสภาพ 1800 1800 1800 2500 

ฟอกทําความสะอาดพรมติดรถ 1800 1800 1800 2500 

ฟอกทําความสะอาด พรมปูพ้ืนติดรถตอช้ินงาน 50 50 50 50 

Motocycle 

ลางสี 100 120 150 180-200 

เคลือบสีดวย Wruth 200 250 300 300 

ลางเคมี (ไมรวมคาลาง 200 200 200 200 

 

1.8. วิสัยทัศนและพันธกิจ 

1.8.1. วิสัยทัศน 

 ศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 มุงความเปนเลิศดานการบริการดูแลรักษา

รถยนตที่มีคุณภาพสูงทั้งทาง ดานวัสดุอุปกรณเครื่องมือ ผลิตภัณฑและการใหบริการและเปน

ศูนยบริการดูแลรักษารถยนตครบวงจร ที่มกีารจําหนายสินคาทําความสะอาดรถยนต และบริการซอม

บํารุงรถ 
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1.8.2. พันธกิจ 

1. สรางและพัฒนาบริการที่ลูกคาพึงพอใจ 

2. พัฒนาตราสินคาใหเปนที่รูจกัและมีช่ือเสียงที่ดี 

3. ขยายธุรกิจโดยเพ่ิมชองทางการใหบริการที่สะดวกสบายแกผูบริโภค 

4. พัฒนาบุคาลากรใหมีคณุภาพและประสิทธิภาพ 

5. ผลิตผลิตภัณฑที่เปนตราสินคาของตนเอง 

1.9. เปาหมายของธุรกิจ  

1.9.1. เปาหมายระยะสั้น 

1. ทําใหศูนยบริการทําความสะอาดรถยนต CLEANWORK@39 เปนที่รูจักในกลุม

ลูกคาเปาหมาย ใหผูบริโภคไดรับรูถึงคุณภาพการบริการที่แตกตางจากศูนยบริการทํา

ความสะอาดรถยนตทั่วไป 

1.9.2. เปาหมายระยะกลาง 

1. เพ่ิมรายไดจากการดําเนินงานเพ่ิมขึ้น 10% ของยอดในปกอน 

2. มีสวนแบงการตลาดติดอันดับของธุรกิจลางรถในบริเวณถนนออนนุช – ศรีนครินทร 

1.9.3. เปาหมายระยะยาว 

1. ขยายธุรกิจ เพ่ิมสาขา และเพ่ิมขนาดธุรกิจ 

2. เพ่ิมยอดจากการดําเนินงานเพ่ิมขึ้น 15% ของยอดในปกอนและสามารถคืนทุนได

ภายใน 3 ป 

1.10. โครงสรางการบริหารงานธุรกิจ 

ภาพที่ 1.5 : โครงสรางองคกร 

 
 

เจ้าของกิจการ 

ฝ่ายต้อนรับ/บริการลกูค้า พนกังานล้างรถ 

 

ผู้จดัการร้านและฝ่ายการเงิน 
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จํานวนพนักงานทั้งหมด 11 คน ประกอบไปดวย พนักงานชาย 8 คน พนักงานหญิง 3 คน  

1. เจาของกิจการ 1 คน 

2. ผูจัดการราน 1 คน 

3. พนักงานลางรถยนต 8 คน 

4. พนักงานตอนรับ / พนักงานขาย 1 คน 

1.11. สวนงาน(แผนก)พรอมจํานวนพนักงาน 

1.11.1. เจาของกิจการ 

  มีหนาที่กําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ และการบริหารรวมถึงการวางแผนกลยุทธ 

1.11.2. ผูจัดการราน 

ในสวนของผูจดัการรานน้ันมีหนาที่จัดการโดยรวม ควบคุมดูแลในดานการเงินและ

บัญชี เชน สรปุการรับจายในแตละเดือนใหแกเจาของกิจการไดรับทราบ จัดหาบุคคลให

เหมาะกับตําแหนงที่จะเขามาทํางาน ฝกอบรมพนักงานใหชํานาญในงานที่รับผิดชอบ ดูแล

รับผิดชอบความเรียบรอยภายในศูนยบริการดูแลรักษารถยนต 

1.11.3. ฝายบริการลูกคา  

ในสวนของฝายบริการลูกคาน้ันทางศูนยบริการดูแลรักษารถยนต ใหมีพนักงาน

ตอนรับเพ่ือบริการลูกคาและรับงานเน่ืองจากเปนธุรกิจขนาดเล็กและหนาที่ของพนักงานใน

ฝายน้ีก็มีเพียงคอยตอนรับลูกคาและคอยเช็คความตองการของลูกคาวาตองการอะไรและมี

การนําเสนอการขายบริการ สินคาอ่ืนๆใหกบัลูกคา 

1.11.4. พนักงานลางรถ 

มีหนาที่ทําความสะอาดรถ ดูแลอุปกรณ เช็คสต็อกสินคา และคอยถายรปู กอน-หลัง

การลางให ฝายบริการลูกคาเพ่ือเปนการยืนยันวาทําการลางแลว  

1.12. ที่มา ความสาํคัญ และวัตถุประสงคของการจัดทําแผน 

1.12.1. ที่มาของการจัดทําแผน 

ปจจุบันมีศูนยบริการลางรถยนตเปดใหมเพ่ิมขึ้น ทําใหมคีูแขงเพ่ิมเปนจํานวนมาก ทางรานจึง

มีจัดทําแผนธุรกิจน้ีเพ่ือพัฒนา ปรับปรุงรานใหมีความเปนมาตรฐานและขยายกิจการ เพ่ือสรางความ

ไดเปรียบทางธุรกิจ 
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1.12.2. ความสําคัญของการจัดทําแผน 

แผนธุรกิจจัดทาํขึ้นเพ่ือเปนแนวทางใหการดําเนินการขยายกิจการธุรกิจศูนยบริการลาง

รถยนต จากเดิมที่มีอยูกอนแลวเพ่ือตอยอดทางธุรกิจ ขยายฐานลูกคาใหมๆ และแนวทางในการ

พัฒนา เพ่ือใหธุรกิจมั่นคง  

1.12.3. วัตถุประสงคของการทําแผน 

1.12.3.1 เพ่ือตรวจสอบ ประเมินการดําเนินธุรกิจที่ทําอยูอยางเปนระบบ 

1.12.3.2 เพ่ือดําเนินธุรกิจใหมีความมั่นคงและสามารถขยายการเติบโตไดอยาง

ตอเน่ือง 

1.12.3.3 เพ่ือสรางผลตอบแทนในรูปแบบกําไรเพ่ือใหพัฒนาธุรกิจตอไป 

1.13. วิธีการศึกษา 

ศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ันไดมีการสํารวจพฤติกรรมของผูใชบรกิารใน

บริเวณถนนออนนุช – ศรีนครินทร กอนที่จะทําการขยายธุรกิจ โดยศูนยบริการลางรถยนต 

CLEANWORK@39 น้ันมีความไดเปรียบเน่ืองจากในยานน้ีมีการใหบริการลางรถยนตไมมากนัก โดย

สวนมากจะใชสถานที่ในปมนํ้ามันหรือตามหางสรรพสินคา และเสนทางใกลบริเวณชุมชน หมูบาน 

และหางสรรพสินคาตางๆ  ซึง่พบวา ยังมีผูที่ตองการใชบริการศูนยบริการลางรถยนตที่ครบวงจร 

สะอาดมีคุณภาพและสะดวกสบายตอการใหบริการอยูเปนจํานวนมาก เน่ืองจากศูนยบริการที่มีอยูน้ัน

ไมสามารถใหบริการครบวงจรและยังไมเปนที่พอใจมากนัก จึงทําใหผูบรโิภคมีความตองการที่จะหา

ศูนยบริการลางรถยนตที่ตอบสนองความตองการ  โดยในการศึกษาวิจัยน้ีทาง ศูนยบริการลางรถยนต 

CLEANWORK@39 เนนไปที่ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต  

โดยใชหลักการดังน้ี 

1.13.1. SWOT Analysis 
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ภาพที่ 1.6 : SWOT Analysis 

 
 

ที่มา : ดร.เมธาวิทย ไชยะจิตรกําธร35. (2555). ความหมายของ Swot Analysis. สืบคนจาก 

        http://methawit.blogspot.com/2012/04/blog-post.html 

SWOT Analysis หรือกลยุทธการประเมินสถานการณแวดลอม โดยกําหนด จุดแข็ง จุดออน 

โอกาส และอุปสรรค ซึ่งมีองคประกอบดังตอไปน้ี 

          Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง “เรามีจุดแข็งหรอืสวนดีดานใดบาง เกงทางดานไหน ควรหา

วิธีการพัฒนาและฝกฝนดานดีน้ีตลอดเวลา เพ่ือเพ่ิมศักยภาพใหดีขึ้นอยูเสมอ” 

          Weaknesses คือ จดุออน “เรามีขอดอยในดานใด สิ่งไหนที่ไมถนัด ไมชอบ หรืออาจทําไม

คอยได ควรพยายามหาทางแกไข ปรับปรุง และพัฒนาจุดออนน้ันใหลดนอยลงหรือหมดไปในที่สุด” 

          Opportunities คือ โอกาส “ซึ่งเปนปจจัยของสภาพแวดลอมภายนอก ที่เอ้ืออํานวยใหการ

ทํางานน้ันเปนไปตามจุดมุงหมายที่วางไว และชวยสงเสริมการพัฒนาตนเองใหมีประสิทธิภาพที่ดี

ย่ิงขึ้น ดังน้ันเมื่อมีโอกาสที่ดีเขามาแลวจึงไมควรปลอยใหโอกาสน้ันหลุดลอยไป” 

          Threats คือ อุปสรรค “เปนปจจยัภายนอก ที่สงผลกระทบตอเปาหมาย ซึ่งอุปสรรคน้ีอาจทาํ

ใหเราไมสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่วางไวได” 

https://plus.google.com/112091358417408360599
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          แมวา SWOT เปนกลยุทธที่ใชในการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของแตละ

บุคคล เพ่ือปรบัปรุงขอบกพรองของตนเองที่มีอยูใหดีขึ้น แตสิ่งที่สําคญัที่สุดในการพัฒนาตนเอง คือ

ความต้ังใจ และความพยายามที่จะปฏิบัติตามเปาหมายที่ไดวางไวใหสําเร็จลุลวงน่ันเอง 

 

1.13.2. แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ(Service Marketing Mix) 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมไดที่

ธุรกิจตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย หรือ

เพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ 2550, หนา 35-36 ) ประกอบดวยสวนประกอบ 7 ประการ หรือ7P’s คือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายผลิตภัณฑโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได 

เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย 

2. ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินที่จายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลติภัณฑ

ในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถา

คุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) คือ ชองทางหรือสถานที่ที่ในการจัดจําหนาย

สินคาและบริการ ซึ่งประกอบ การขนสง การคลังสินคา และสถานที่จําหนายสินคา 

4. การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ ( Persuade) ใหเกดิความตองการ 

เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อหรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ หรือเปนการติดตอ 

สื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการติดตอสื่อสาร

อาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (No person 

selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการองคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือ หลายเครื่องมือ
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ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated 

Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขนั 

โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

5. บุคลากร (People) จะมองในสวนของพนักงานในทุกๆดาน ไมวาจะเปนการพูดจา 

มารยาท การแตงกาย สีหนา ทาทางที่ออนนอม 

6. กระบวนการการใหบริการ (Process) จะเกี่ยวของกับกระบวนการผลิตของธุรกิจบริการ

ซึ่งก็คือกระบวนการ/ขั้นตอน/ประสิทธิภาพในการใหบริการแกลูกคาโดยคํานึงถึงความพึงพอใจสูงสุด

ของลูกคา 

7. ลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) ปจจัยที่เกี่ยวของกับสวนที่สัมผัสจับ

ตองไดของการใหบริการและสิ่งแวดลอมตางๆ ของพ้ืนที่ใหบริการซึ่งจะมีผลตอความประทับใจของ

ลูกคา เชน การมีปายโฆษณาติดอยูหนารานในตําแหนงที่โดดเดน การที่เลือกใชสวนประสมทาง

การตลาดบริการเพราะจะนํามาใชเกี่ยวกับการบริการใหลกูคาเกิดความพึงพอใจมากที่สุดโดยจะและ

เกิดความประทับใจจนมาบรกิารของรานเปนประจําโดยทั้ง 7P น้ีจะนํามาใชและปรับปรุงใหเหมาะสม

กับรานบริการที่ทํา 

1.13.3. Five Forces Model  

ภาพที่ 1.7 : Five Forces Model 
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ที่มา : มณีรัตน สุพร35. (2554). ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model). สืบคนจาก  

         https://www.gotoknow.org/posts/461175  

 

Five Forces Model เปนเครื่องมือในการวิเคราะหการตลาดของ Michael Potter ที่ไดรับ

ความนิยมและเปนที่ยอมรับกันทั่วโลก “ซึ่ง 5 forces model ที่วาน้ีไมไดถูกจํากัดวาจะตองใชกับ

ธุรกิจขนาดใหญเสมอไป เพราะในความเปนจริงแลวบรรดาธุรกิจขนาดเล็ก แมแตรานคาขายเสื้อผาใน

ตลาดก็ควรที่จะใชเครื่องมือช้ินน้ีเขามาชวยในการวิเคราะหเพ่ือลดความเสี่ยงและเพ่ิมความมั่นคงของ

ธุรกิจไดเชนกัน”  

แงมุมสําหรับ 5 Forces Model มีดังน้ี 

1. โอกาสในการเขามาแขงขันของผูแขงขันหนาใหม (Potential Entry of New 

Competitors) 

1) บางอุตสาหกรรมผูเลนรายใหมตองมีขนาดที่ใหญโตจึงจะแขงขันได (Economy of 

scale) หมายถงึอุตสาหกรรมที่ตองผลิตสินคาครั้งละมาก ๆ เพ่ือลงตนทนุและลูกคา

ไมไดสนใจในความแตกตางของสินคามากนัก  ตนทุนเปนตัวผลักดันการตัดสินใจซื้อ 

2) ความแตกตางของสินคาที่มีผูแขงขันรายเกามี  แตผูเลนรายใหมไมม ี

3) เงินลงทุนที่สูงก็เปนอีกปจจัยที่กีดขวางการเขามาของผูเลนรายใหม 

4) Switch  Cost  หมายถึงตนทุนที่ลูกคาตองเสีย  ถาเปลี่ยนไปซื้อของจากคูแขงราย

ใหม 

5) การเขามาถึงชองทางจําหนาย ถาผูแขงขันรายใหมไมสามารถเขาถึงชองทางการจัด

จําหนายไดถึงแมสินคาของเขาจะดีแตอาจจะไมชวยอะไร 

2. สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกา (Rivalry Among Existing 

Firms) การแขงขันที่รุนแรงภายในอุตสาหกรรมจะนําไปสูการใชการตอสูกันดวยราคาและ

สุดทายผูเลนทกุคนก็มีแตจะเสียประโยชน โดยปจจัยที่จะทําใหเกิดสงครามราคาก็มีมากมาย

เชน 

1) อุตสาหกรรมเติบโตนอยชาลง ทําใหการหาลูกคาใหมทําไดยากขึ้น 

2) การที่มีคูแขงที่มีความแข็งแกรงพอๆกันอยูในอุตสาหกรรม     

3) สินคาหรือบริการไมมีความแตกตางกันในสายตาลูกคา  ทําใหการลดราคามีผลตอ

การตัดสิใจซื้อของลูกคามาก  นําไปสูสงครามแยงลูกคา 

4) การถอยออกจากอุตสาหกรรมทําไดยาก  เชนมี fix cost กอนโต  ทําใหคูแขงยอมสู

ตายดีกวายอมแพ 

3. อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Consumers) สิ่งที่นาจะพิจารณาก็คือ 

https://www.gotoknow.org/user/maneerat2516/profile
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1) ลูกคาซื้อของเราครั้งละมาก ๆ  หรือนอย ๆ 

2) สินคาที่ลูกคาซื้อไปมีความสําคัญกับเขามากแคไหน 

3) สินคาของเรามีความแตกตางในสายตาลูกคาหรือไม 

4) ถาลูกคาเปลี่ยนไปซื้อของจากบริษัทคูแขงพวกเขาจะสูญเสียอะไรบาง 

5) มีโอกาสมากนอยแคไหนที่ลูกคาจะบุกมาทําธุรกิจแขงกับเราซะเอง 

4. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 

1) สินคาที่ Supplier  ขายใหเรามีความสําคัญกับเรามากนอยแคไหน 

2) เราเปนลูกคาคนสําคัญของเขาหรือเปลา 

3) เรามี  Switch cost  มากนอยแคไหนถาจะเปลี่ยน  Suppliers 

4) มีโอกาสที่  Suppliers  จะมาทําธุรกิจของเราหรือเปลา 

5. การโจมตีของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) มองหาวาสินคาที่

สามารถสนองความตองการของลูกคาเราไดแตไมใชรูปแบบเดียวกับที่ธุรกิจเราทําอยูคืออะไร 

 

1.13.4 PEST Analysis 

PEST Analysis คือเครื่องมือที่ใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และวิเคราะห

ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการขอมูลของการเปลี่ยนแปลงของปจจัยภายนอกตางๆ ที่เรา

ไมสามารถควบคุมได ซึ่งปจจัยเหลาน้ีก็ประกอบไปดวย Politic : ปจจยัทางนโยบายและการเมือง, 

Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ Social : ปจจัยทางสภาพสังคม และสุดทาย Technology : ปจจัย

ทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ  

ดังน้ันธุรกิจที่รูแนวโนมของตลาดจากปจจัยภายนอกกอนยอมไดเปรียบในการทําธุรกิจได

อยางมีประสิทธิภาพ เพราะขอมูลเหลาจะชวยใหผูประกอบการไดเตรียมพรอมรับมือกับความ

เปลี่ยนแปลงของปจจัยตางๆ รอบตัวที่เรากําหนดไมได แตสามารถปรับตัวตามได ซึ่ง PEST Analysis 

ถือเปนเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพอยางมากในการแกปญหาในสวนน้ีโดยเฉพาะอยางยิ่งกับการไป

ลงทุนกับธุรกิจในประเทศที่เรายังไมรูจักทั้งในดานวัฒนธรรมและการลงทนุ เครื่องมือช้ินน้ีก็จะชวยให

เราตัดปจจัยเสี่ยงตางๆ เพ่ือใหสามารถลงทนุเดินหนาทําการตลาดหรือพัฒนาธุรกิจใหไปขางหนาอยาง

มั่นคง 
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ตารางที่ 1.2 : PEST Analysis 

 
ที่มา : Incquity. (2557). PEST Analysis เครื่องมือวิเคราะหปจจัยภายนอกในการธุรกิจ. สืบคนจาก  

  http://incquity.com/articles/pest-analysis 

 

1.14. การดําเนินงานวิจัย 

1.14.1. วิธีการดําเนินการ ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงสํารวจ (Survey               

                      Research) โดยใหกรอกแบบสอบถาม 

1.14.2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย แบบสอบถาม หัวขอที่ถามแบบสอบถามการวิจัยตลาด 

สําหรับการเปดศูนยบริการลางรถยนต

CLEANWORK@39   

1.14.3. ตัวอยางที่ใชศึกษา คัดเลือกมาจากผูใชรถยนต ผูใชบริการของทาง  

                                    ศูนยบริการลางรถยนตCleanwork@39 และ ผูอาศัย 

                                    อยูตามคอนโดยานถนนสุขุมวิท 77 

1.14.4. ทฤษฎีที่เกี่ยวของ ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Service Marketing                                

                                    Mix 7Ps) 

1.14.5. จํานวนตัวอยาง  จํานวน 200 ชุด 

1.14.6. วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random  

Sampling) ในการตอบแบบสอบถาม 

1.14.7. สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล วิเคราะหผลดวยโปรแกรม SPSS วิเคราะหขอมูล 

                                    ความถี่ (Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) และ รอยละ    

                                    (Percentage) เพ่ือเปรียบเทียบผล 
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ 

ศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจ

โดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน และปจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ภาพที่ 2.1 : SWOT Analysis 

 

 
 

2.1.1 Strength (S) 

1. สถานที่ 

ทําเลของศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ันต้ังอยูในซอยที่เปน

เสนทางลัดตัดผานระหวาง ศรีนครินทร-ออนนุชที่สามารถทะลุออกไปถนนศรีนครินทรได มีรถสญัจร

ผานไปมา มีตึกอาคารพาณิชย ตึกสํานักงาน อยูใกลแหลงที่พักอาศัยที่เปนคอนโดและหมูบาน เปน

พ้ืนที่ของทางครอบครัวทําใหรูจักผูคนในบรเิวณน้ีเปนอยางดีและเปนที่ไววางใจ   

มีสถานที่รับรองลูกคา มีหองสําหรับรับรองลูกคาที่เขามาใชบริการ ภายใน

หองรับรองประกอบดวยสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ อาทิ เชน โทรทศัน  มุมหนังสือ และนํ้าด่ืม 

มีพ้ืนที่จอดรถรองรับการใหบริการลูกคา สามารถรองรับรถของลูกคาได

จํานวน 10-15 คัน ซึ่งทําใหสามารถใหบริการไดเปนจํานวนมาก 
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2. ตนทุน 

ไมตองเสียคาเชาพ้ืนที่ เน่ืองจากพ้ืนที่เปดศูนยบริการลางรถยนต 

CLEANWORK@39 น้ันเปนพ้ืนที่ของครอบครัว ทําใหประหยัดตนทุนในสวนของคาใชจายคาเชาพ้ืนที่ 

ซึ่งแตกตางจากศูนยบริการลางรถยนต อ่ืนที่สวนตองเสียเงินคาเชาในอัตรา 20,000-40,000 บาทตอ

เดือน  

3. การบริการ 

บริการระดับมาตรฐาน เพ่ือเปนการใหความเช่ือมั่นกับลูกคาทางรานจึงคัด

สรรพนักงานที่รักในการทํางานในสายอาชีพน้ี ใหความสําคัญกับการลางรถใสใจในทุกรายละเอียด 

ดูแลรถลูกคาเสมือนรถตัวเอง ฝกพนักงานทุกคนใหมีความออนนอม สุภาพ 

บริการหลากหลายรูปแบบ ทางศูนยบริการลางรถยนต มีการบริการ

หลากหลายรูปแบบทั้งบริการทําความสะอาดรถขั้นพ้ืนฐาน  บริการขัดเคลือบสี ลบรอย ขัดตาไฟ 

เปลี่ยนกรองอากาศ เคลือบยางรถยนต ถายนํ้ามันเครื่อง เปนตน 

บริการหลังการขาย การใหบริการติดตามขอมูลของลูกคาหลังจากรับ

บริการแลววามีขอเสนอแนะอยางไรบาง เพ่ือนํามาปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการและเพ่ือสราง

ความพึงพอใจใหลูกคา 

ความปลอดภัยในทรัพยสิน พนักงานมีการปลูกฝงใหความซื่อสัตยสุจริต ซึ่ง

ลูกคาสามารถใหความไววางใจในทรัพยสินไดและไดติดต้ังกลองวงจรปดภายในรานเพ่ือเปนการทําให

ลูกคามั่นใจอีกระดับหน่ึง 

4. สินคา 

ใชสินคาและผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ สินคาและผลิตภัณฑที่ทางศูนยบริการ

ลางรถยนตเลือกใชน้ันจะเนนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ ที่ไดรับการรับรองวาผานมาตรฐาน  

 

2.1.2 Weakness (W) 

1. การจัดการ 

การบริหารงานที่ไมเปนระบบ เน่ืองจากเปนธุรกิจขนาดเล็กและเปนธุรกิจ

ภายในครอบครัว ทําใหระบบการดูแลจัดการการบริหารงานเปนแบบงาย ระบบบัญชีก็ยังใชสมุดจด 

ไมมีการทําใหเปนระบบและไมมีการนําเอาเทคโนโลยีเขามาใช 

ยังไมมีเครดิตกับ Supplier เน่ืองจากทางศูนยบริการลางรถยนต ของเรา

น้ันเพ่ิงเปดบริการจึงทําใหยังไมมีเครดิตกับทาง Supplier มากนัก จึงอาจทําใหประสบปญหาในดาน

การจายเงิน เพราะจะยังไมไดรับเครดิตในการจาย ทางรานจึงตองจายเงินไปกอนที่จะไดรายรับเขามา  
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ประสบการณในการบริหาร ศูนยบริการลางรถยนต ที่เพ่ิงเปดมาได 2 ป ทํา

ใหยังไมมีประสบการณในดานการบริหารที่ดีมากนัก ซึ่งทกุอยางที่ทําไปน้ันยังเปนการลองผิดลองถูก

เพ่ือหาแนวทางที่จะทํารานดีขึ้น 

ไมมีกลยุทธการเติบโต ทางศูนยบริการลางรถยนตในปจจบัุนยังไมไดมีการ

วางแผนกลยุทธการเติบโตที่ชัดเจนในระยะยาว ที่ดําเนินการอยูในปจจุบันน้ันทําแคเพียงรักษาการ

บริการและคุณภาพใหมีประสิทธิภาพที่คงที่ 

2. ทรัพยากรมนุษย 

บุคลากรในการใหบริการ เน่ืองจากบุคลากรที่จะมาทํางานเปนพนักงานใน

ศูนยบริการลางรถยนตCLEANWORK@39 น้ันตองเปนบุคคลเฉพาะกลุม มีความขยัน มีความอดทน 

เปนบุคคลที่เช่ียวชาญและรักในการใหบริการ จึงทําใหการหาบุคลากรที่มคีรบตามที่ทางรานตองการ

น้ันคอนขางที่จะหาไดยาก สงผลทําใหมีพนักงานไมพียงพอและพนักงานที่มีอยูน้ันไมสามารถ

ใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ และพนักงานที่มาทํางานสวนมากมาจากตางจังหวัด ในชวงเทศกาล

จึงทําใหมีการลากลับตางจังหวัด ทําใหในบางชวงเวลามีพนักงานไมเพียงพอในการใหบริการ 

3. นวัตกรรม 

ไมนําเทคโนโลยีมาใชในขั้นตอนการใหบริการ เทคโนโลยีในดานการดูแล

รักษารถยนตในปจจุบันมีการพัฒนาเพ่ิมมากขึ้น แตทางรานยังไมไดนําเทคโนโลยีเขามาใชเพ่ือลด

ตนทุน  

4. การตลาด 

การทํา Promotion ยังไมเปนที่นาสนใจ ศนูยบริการลางรถยนต 

CLEANWORK@39 น้ันยังไมเคยที่จะทําการตลาดหรือการโฆษณาที่เปนทางการ มีเพียงไดมีการทํา

โปรโมช่ันขึ้นมาตามชวงเทศกาลตางๆ ในชวงทดลองการใหบริการแตยังไมเปนที่นาสนใจมากนัก  

บริการที่ลอกเลียนแบบงาย เน่ืองจากศูนยบริการลางรถยนตน้ันเปนที่นิยม

ในการเริ่มตนธุรกิจของบุคคลทั่วไป เพราะสามารถทําไดงาย ขั้นตอนการทําไมยุงยาก จึงทําใหงายตอ

การลอกเลียนแบบและขาดความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

2.2.1 Opportunities (O) 

นโยบายของรัฐบาล ในปจจุบันมีจํานวนของรถยนตเพ่ิมมากขึ้นเพราะมีนโยบาย

รถยนตคันแรกของทางรัฐบาลเกิดขึ้น ทําใหมีอัตราการใชรถยนตมีแนวโนมสูงขึ้นและในปจจุบันที่มี

การลดราคานํ้ามันลงอยางตอเน่ืองอาจทําผูบริโภคเหลือเงินไวใชสําหรับดูแลรักษารถยนตมากขึ้นจึง

เปนโอกาสที่ทําใหศูนยบริการลางรถไดรับความนิยมมากขึ้น 

คานิยมในสังคม สังคมไทยในปจจุบัน การมีรถยนตแสดงถึงฐานะการเงินและบง

บอกถึงรสนิยมของคน ทําใหมีใชรถเพ่ิมมากขึ้น และตองการที่จะดูแลรักษารถยนต จึงทําใหเกิดการ

แสวงหาการบริการที่มีคุณภาพเพ่ือตอบสนองความตองการ 

การดําเนินชีวิต ผูบริโภคสวนมากเปนคนเมือง คนทํางาน ทําใหไมมีเวลามากนักที่จะ

ทําความสะอาดรถยนต จึงหันมาใชบริการรานลางรถมากขึ้นและผูบริโภคมีที่อาศัยอยูในสถานที่ที่มี

พ้ืนที่จํากัดจึงไมสามารถลางรถไดเอง 

2.2.2 Threat (T) 

คูแขงในอุตสาหกรรม ในปจจุบันธุรกิจศูนยบริการลางรถยนตเติบโตเปนอยางมาก

และเปนที่สนใจสําหรับผูที่จะทําธุรกิจใหม ทําใหมีคูแขงเปนจํานวนมาก บวกกับการเปด AEC ของ

ประเทศไทยอาจจะทําใหมีการเปดศูนยบริการลางรถยนตเพ่ิมขึ้นที่มาจากตางประเทศเปนการเพ่ิม

คูแขงที่มทีุนและศักยภาพจํานวนมาก  

สภาวะเศรษฐกิจ ในดานสภาวะทางเศรษฐกิจในปจจุบันที่กําลังเกิดปญหาเกี่ยวกับ

ทางรัฐบาลจึงทําใหเศรษฐกจิชะลอตัวลงอาจทําใหผูบริโภคประหยัดกันมากขึ้นเลยทาํใหไมตองการที่

จะเสียเงิน  

สภาวะอากาศ/ฤดูกาล ที่เปลีย่นแปลงบอยน้ันทําใหผูใชบริการมีการใชบริการที่

ลดลง เน่ืองมาจาก สภาพอากาศทีเ่ปลี่ยนแปลง ฝนตกหนักและฝนที่ตกนอกฤดูกาล ทาํใหผูใชบริการ

ไมนิยมลางรถมากนัก 

 

2.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.1 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 
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ประเภทของ 

ปจจัยเส่ียง 

ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพื่อลด/ปองกันความ

เส่ียง 1 2 3 4 5 

การบริหารงานที่ไมเปน

ระบบและประสบการณ

ในการบริหาร 
     

เริ่มจากแบงงานใหเปนสัดสวน ไมกาวกาย

งานของกันและกัน นําเทคโนโลยีโปรแกรม

ตางๆมาใชในระบบการบริหาร คลังสินคาและ

บัญชี แตเมื่อปญหาใหนํามาปรึกษาและ

ชวยกันแกปญหา รับฟงความความคิดเห็น

ของทุกคนและพัฒนาตนเองอยูตลอดเวลา  

ยังไมมีเครดิตกับ 

Supplier  

      

ติดตอ Supplier ของผลิตภัณฑท่ีใช ทําการสั่ง

สินคาและจายคาสินคาใหตรงตามท่ีทาง 

Supplier ไดกําหนดเพ่ือเพ่ิมความเชื่อม่ันใหกับ

ทางศูนยบริการลางรถยนต 

ไมมีกลยุทธการเติบโต 

 

     

คิดแผนการและกลยุทธท่ีจะทําใหศูนยบริการลาง

รถยนตมีการเติบโตมากขึ้น เพ่ิมชองทางการ

ใหบริการ เปนการใหบริการแบบ Delivery ตาม

สถานท่ีตางๆท่ีผูใชบริการสะดวก  

บุคลากรในการ

ใหบรกิาร 

 

     

เพิ่มสวนของเงนิเดือนและสวัสดิการใหแก

พนักงานที่มีความขยันหมั่นเพยีร เพิ่มการ

ฝกฝนและการพัฒนาในดานการใหบริการโดย

การสงฝกอบรมตางๆ ดูแลความเปนอยูของ

พนักงาน ใหพนกังานมีสวนรวมในการออก

ความคิดเห็นเพือ่พัฒนาศูนยบรกิารลาง

รถยนต  

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) : ปจจัยเสีย่งที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความ

เสี่ยง 1 2 3 4 5 

ไมนําเทคโนโลยีมา

ใช      

ทางศูนยบริการลางรถยนตจะนําเครื่องลาง

รถยนตระบบไอนํ้ามาใช เพ่ือชวยในใหบริการ

ที่มีประสิทธิภาพมากขึ้นและเพ่ือลดการใช

แรงงานคนใหลดนอยลง  

การทํา Promotion 

ยังไมเปนที่นาสนใจ 

 
     

คิดโปรโมช่ันใหสอดคลองกับชวงเวลาขณะน้ัน

เพ่ือดึงดูดความสนใจลูกคาและสรางความ

แตกตาง ใหเปนที่นาจดจํา 

บริการที่

ลอกเลียนแบบงาย 

 

     

พัฒนารูปแบบการบริการใหมีความเปน

เอกลักษณและสรางความโดดเดนเฉพาะตัว 

เชน การคิดโปรโมช่ันที่นาสนใจ การใช

เทคโนโลยีเขามาชวยในการใหบริการ การเพ่ิม

ชองทางในการติดตอเพ่ือมีความแปลกใหม

มากขึ้น เชน ทางรานของเราไดเพ่ิมชอง

ทางการติดตอทางแอพพลิเคช่ันในสมารทโฟ

นเพ่ือความสะดวกตอการติดตอของผูใชบริการ 
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2.4 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที่ 2.2 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของ 

ปจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความ

เสี่ยง 1 2 3 4 5 

คูแขงในอุตสาหกรรม 

 

     

เน่ืองจากศูนยบริการรถยนตน้ันมีจํานวน

คูแขงเปนจํานวนมาก ทางศูนยบริการลาง

รถยนตของเราจึงตองทํารากฐานใหมั่นคง 

สรางมาตรฐานใหดี มีความนาเช่ือถือในตัว

แบรนดของตนเอง สรางจุดเดนใหมีความ

แตกตางกับรานอ่ืนๆเพ่ือเปนที่นาสนใจ เชน 

การใชนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีที่นาใจเขามา

ชวยในการใหบริการ 

สภาวะเศรษฐกิจที่

เริ่มชะลอตัว      

ทางศูนยบริการลางรถยนตจะพยายามมเีงิน

สดในบริษัทมากขึ้น, ซื้อผลิตภัณฑเก็บไวใน

คลังสินคาใหนอยลง ประหยัดคาใชจายที่ไม

จําเปน  

สภาวะอากาศ

เปลี่ยนแปลงบอย 

     

เรื่องของฤดูกาลน้ันจะมีปญหาในชวงของฤดู

ฝนทางศูนยบริการลางรถยนตจะจัด

โปรโมช่ันที่นาสนใจเพ่ือเรียกลูกคาใหมาใช

บริการในฤดูกาลน้ีใหมากขึ้นเพราะในชวงฤดู

ฝนรานลางยนตสวนใหญจะไมไดรับความ

นิยมมากนัก 
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บทที ่3 

การวิเคราะหการแขงขนั 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิดการวิเคราะห ทฤษฎี 

PEST, STP และ Five Force model ประกอบดวยสภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน คู

แขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการ

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปน้ี 

3.1 สภาพของการแขงขันและทีม่าของการแขงขัน 

รถยนตน้ันมีสวนประกอบมากมายทําใหการใหมีการใหบริการที่หลากหลายรูปแบบและในแต

ละรูปแบบก็ตองการการบริการที่เปนลักษณะเฉพาะ ทําใหธุรกิจที่เกี่ยวของกับรถยนตน้ันทั้งบริการ

ซอมบํารุง และทําความสะอาดรถยนตเกิดขึ้นอยางมากมาย ในสมัยกอนการใหบริการที่เกี่ยวของกับ

การซอมบํารุงรถยนตน้ันมักจะเปนหนาที่ของศูนยบริการของตัวแทนจําหนายรถยนต สถานีบริการ

นํ้ามัน และรานบริการยอยตาง ๆ เชน รานเปลี่ยนยาง รานเปลี่ยนแบตเตอรี่ เปนตน แตในปจจุบัน

ผูใชบริการน้ันตองการใหมีบริการที่ครบวงจรในรานเดียวเพ่ือความสะดวกสบาย รวดเร็ว ทําใหธุรกิจ

ศูนยบริการลางรถยนตที่เปดขึ้นใหมน้ันหาชองทางที่จะตอบสนองความตองการของผูใชบริการเพ่ือ

ดึงดูดความสนใจและใหผูบริการมาใชบริการ จะเห็นไดจากตารางรานที่ใหบริการดูแลรักษารถยนต

แยกตามประเภทบริการ 

ตารางที ่3.1 : รานใหบริการดูแลรักษารถยนตแยกตามประเภทบริการ 

จุดประสงคของการใช

บริการ 

ประเภทของการใช

บริการ 

ศูนยบริการ 

ซอมรถยนต 

Wizard (หาง

สรรพ สินคา) 

B - Quick สถานีบริการ 

(ปมน้ํามัน) 

บริการเพ่ือทําความสะอาด ลาง – ดูดฝุน  • • • 

บริการเพ่ือประสิทธิภาพ เปลี่ยนน้ํามันเครื่อง • • • • 

 เปลี่ยนแบตเตอรี ่ • • •  

บริการเพ่ือความปลอดภัย เปลี่ยนยาง • • •  

 เปลี่ยนผาเบรก • • •  

 ตรวจสภาพ

เครื่องยนต 

• •   

บริการอ่ืน ๆ ลากจูงรถเสีย •    
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กระแสนิยมที่ผูบริโภคตองการความสะดวกสบาย บริการที่ดีและครบครนั และในปจจบัุนมี

ผูใชรถยนตสวนตัวมากขึ้น แตไมมีเวลาดูแลรักษา ผูบริโภคจึงหันมาสนใจเกี่ยวกับการใหบริการของ

รานลางรถยนตเปนอยางมาก เพราะเปนการประหยัดเวลาและเหมาะสําหรับคนที่ไมพ้ืนที่ในการดูแล

ทําความสะอาดรถยนตของตนเอง ผูประกอบการจึงหันมาทําธุรกิจเกี่ยวกับการใหบริการมากขึ้น  

รวมถึงขั้นตอนในการเปดรานลางรถยนตที่ไมยุงยาก ทําใหธุรกิจรานลางรถยนตในปจจุบันมีการเขาถึง

ไดงาย ผูประกอบการสามารถซื้อเฟรนไชสมาทําไดหรือจะเปดรานเปนแบรนดของตนเองเลยก็ได และ

ปจจุบันมีเปดอบรมเพ่ิมความรูในการทําธุรกจิประเภทน้ีมากขึ้น  

3.1.1 การวิเคราะหภาพรวมธุรกิจโดยใช PEST Analysis 

PEST Analysis น้ันคือเครื่องมือที่ใชสําหรับการวิเคราะหแนวโนมของตลาด และ

วิเคราะหภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยการขอมูลของการเปลี่ยนแปลงของปจจัยภายนอก

ตางๆ ที่เราไมสามารถควบคมุได ซึ่งปจจัยเหลาน้ีก็ประกอบไปดวย P – Politic : ปจจยัทางนโยบาย

และการเมือง E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ S – Social : ปจจัยทางสภาพสังคม และสุดทาย 

T – Technology : ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

P – Politic: ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

ปจจุบันนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลเมื่อสมัยที่แลวไดหมดลงทําใหการซื้อรถยนต

ลดลงตามไปดวยแตในปริมาณรถยนตที่มีอยูแลวน้ันก็มากพอที่จะบอกไดวาคนสวนใหญน้ันมีรถยนต

เปนของตนเองหรือบางทีครอบครัวอาจมีรถยนตมากกวาสามคันและในปจจุบันสภาพเศรษฐกิจที่

ราคานํ้ามันลดลงทําใหมีผูใชรถยนตและเดินทางกันมากขึ้นทําใหมีชองทางการทําธุรกิจเกี่ยวกับ

รถยนตและกฎหมายน้ันยังไมพบวามีกฎหมายและขอหามที่ใชบังคับกับธุรกิจการใหบรกิารลางรถยนต 

แตก็ยังมีขอกฎหมายอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ ดังตอไปน้ี 

• ขอกฎหมายที่เกี่ยวกับสิ่งแวดลอม การเก็บรักษานํ้ามันเครื่องและการทิ้ง

นํ้ามันเครื่องที่ใชแลวจะตองไดรับการปฏิบัติใหถูกตองการที่กฎหมายกําหนด รวมถึงการใชสารเคมีที่

อาจจะเปนอันตรายตอสิ่งแวดลอมหรือประชาชนก็เปนสิ่งที่จะตองพิจารณา 

• กฎหมายแรงงาน พนักงานที่ทํา งานจะตองไดรับการดูแลตามที่กฎหมาย

แรงงานกําหนด รวมถึงสวัสดิการตางๆ ที่พนักงานควรที่จะไดรับตามกฎหมาย 

• กฎระเบียบของหมูบาน หรือบริเวณที่ธุรกิจเขาไปใหบริการ บางหมูบาน

อาจจะมีขอกําหนดในการใชพ้ืนที่ของหมูบานในการทํา ธุรกิจ ดังน้ันควรศึกษากฎระเบียบใหดีกอน 
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• กฎหมายเรื่องการรับผิดชอบความเสียหายที่เกิดจากการรับบริการ ทางราน

ตองพิจารณากระบวนการใหบริการใหรอบคอบและตองพิจารณาเครื่องมือบางประเภทเพ่ือใชในการ

ปองกันความเสี่ยงจากการถูกฟองรอง 

 

E – Economic : ปจจัยทางเศรษฐกิจ  

ปจจัยบวก 

• นโยบายสงเสริม SMEs 

• สถานการณเศรษฐกิจโลกมีแนวโนมปรับตัวดีขึ้น 

• อัตราดอกเบ้ียอยูในระดับที่ตํ่า 

• ความตองการสินคาจากเพ่ือนบานยังคงขยายตัว 

• เสถียรภาพทางการเมืองมีมากขึ้น 

สรุป ปจจัยทางเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งมผีลกับทุกๆ ธุรกจิในทางตรงเปนอยางมาก จาก

ขอมูลขางตนจะเห็นไดวาในป 2557 น้ี ทางรัฐบาลมีนโยบายสงเสริม SMEs และมีสถานการณ

เศรษฐกิจโลกมีแนวโนมปรับตัวดีขึ้นทําใหธุรกิจ SMEs มีแนวโนมที่จะเติบโตมากขึ้นและในปจจุบัน

ตลาดนํ้ามันยังมีแนวโนมของความไมแนนอนที่ลดลงอยางรวด เร็ว และคาดวาราคานํ้ามันยังคงด่ิง

ลดลงอยางตอเน่ือง ทําใหมีการใชรถยนตในการเดินทางมากขึ้น และอีกปจจัยหน่ึงคือการเพ่ิมฐาน

เงินเดือน อัตราคาแรงขั้นตํ่าและคาแรงของพนักงานที่เพ่ิมขึ้น ทําใหผูคนในประเทศมกีําลังซื้อของ

เยอะขึ้น  

S – Social : ปจจัยทางสังคม 

ปจจุบันการดําเนินชีวิตของคนไทยเปลี่ยนแปลง โดยคนสวนใหญเนนความ

สะดวกสบายกันมากขึ้น เพราะจากสังคมที่มกีารแขงขันกันสูงขึ้น  ดังน้ันการใชเวลาวางเพ่ือทํา

กิจกรรมตางๆ และการพักผอนจึงมีความสําคัญมากขึ้น ผูบริโภคสวนใหญจึงยอมที่จะจายเงินเพ่ือซื้อ

ความสะดวกสบายใหกับตนเอง เชน การใชบริการตางๆ เพ่ือลดเวลาการเดินทาง เปนตน 

ในปจจุบันน้ันรถยนตถือไดวาเปนปจจัยที่ 5 ของการดํารงชีวิตของคนทั้งในสังคม

เมืองและตางจังหวัด เปนเครื่องแสดงฐานะและรสนิยมของบุคคล ซึ่งรถยนตเหลาน้ันตองการการดูแล

บํารุงรักษา ทั้งการบํารุงรักษาในซอมบํารุง หรือการทําความสะอาดเพ่ือใหรถยนตน้ันซึ่งมี

ประสิทธิภาพในการใชของผูขับขี่ จึงมีผูใหบริการทางดานการดูแลรักษารถยนตเพ่ิมขึ้นมากมาย เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูใชบริการที่จะชวยประหยัดเวลา ในลักษณะที่จะตองใหนํารถยนตเขาไป
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รับบริการ ณ จุดรับบริการ โดยยังมีผูใหบรกิารนอยรายที่นําเสนอบริการใหกับผูบริโภคไปยังสถานที่

พักอาศัยของผูบริโภค  

 

T – Technology: ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมๆ 

ในปจจุบันการพัฒนาของเทคโนโลยีการในการใหบริการมีเพ่ิมมากขึ้น แตเน่ืองจาก

ความคิดของผูใชบริการยังยึดติดวาศูนยบริการดูแลทําความสะอาดรถยนตน้ันควรจะเปนการการ

ใหบริการที่อาศัยความชํานาญของพนักงาน และเครื่องมอืยังที่มาทดแทนได  แตอยางไรก็ตามก็ไดมี

บางรานไดมีการนําเอาเทคโนโลยีใหมเขามาในตลาด แตกยั็งไมถึงกับไดรับความนิยมอยูบาง เชน 

• เครื่องลางรถยนตแบบอัตโนมัติ  

เครื่องลางรถยนตแบบอัตโนมัติน้ันสามารถใหบริการลางรถยนตใหเสร็จไดภายใน 

เวลา 5 ถึง 10 นาที ราคาของเครื่องอยูระหวาง 2,000,000  - 3,000,000 บาท วัตถุประสงคเพ่ือลด

การใชพนักงานที่สามารถหาไดอยากและคาแรงที่สูง แตเครื่องลางรถยนตแบบอัตโนมัติน้ันไมสามารถ

ลางรถไดสะอาดเทากับการใชแรงงานคน 

• เครื่องดูดนํ้ามัน 

เครื่องดูดนํ้ามันน้ันสามารถทาํใหเปลี่ยนถายนํ้ามันเครื่องไดโดยไมตองยกรถ หรือไม

ตองสรางอุโมงคขึ้นมา เครื่องจะทําการดูดนํ้ามันเครื่องจากสายตอที่จุมลงลึกถึงอางนํ้ามันเครื่องทําให

นํ้ามันเครื่องน้ันขึ้นมา เครื่องมือน้ีสามารถทาํใหเพ่ิมปริมาณ การใหบริการไดพรอมกันหลายคันใน

เวลาเดียว เพราะเปนเครื่องที่สามารถเคลื่อนยายไดสะดวกและไมกินเน้ือที่มาก แตขอเสียของเครื่องน้ี  

คือไมสามารถดูดคราบของเสียที่อยูใตอางนํ้ามันเครื่องขึ้นมาไดหมด ซึง่การถายนํ้ามันออกทางใต

เครื่องยนตทําได 

ตารางที่ 3.2 : เทคโนโลยีในการบริการแตละประเภท 

บริการเพ่ือความสะอาด บริการเพ่ือประสิทธิภาพ บริการเพ่ือความปลอดภัย 

- เครื่องลางรถยนตอัตโนมัติ 

 - เคมีภัณฑในการทําความ

สะอาด 

- เครื่องดูดนํ้ามันเครื่อง  

- เครื่องถวงลอแบบจี้ 

 - นํ้ามันเครื่องสังเคราะห 

 - แบตเตอรี่พรอมใช 

- เครื่องถวงลอแบบจี้ 
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3.1.2 ระดับของการแขงขัน   

3.1.2.1 Market Size  

ภาพที่ 3.1 : Market Size 

 
ที่มา : Wikipedia. (2558). เขตสวนหลวง. สืบคนจาก https://th.wikipedia.org/wiki/เขตสวน

หลวง 

ภาพที่ 3.2 : ความหนาแนนประชากร (คน/ตร.กม.) 

 
ที่มา : สํานักยทุธศาสตรและประเมินผล กรงุเทพมหานคร. เขตสวนหลวง. สืบคนจาก  

        html_statistic/report_view.php?v_id=110 

 

ในปจจุบันตลาดยานยนตในบานเราเติบโตขึ้นเปนอยางมาก ผูคนหันมาใชรถยนต

มากขึ้น รถยนตถือเปนสิ่งที่สําคัญในการดํารงชีวิตของผูคนในยุคปจจุบัน จากการสํารวจในพ้ืนที่เขต

สวนหลวงที่ทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 ไดเปดใหบรกิารน้ันมีพ้ืนที่  23.678  ตร.

กม และมีจํานวนประชากร  116,688  คน (พ.ศ. 2556) ความหนาแนน  4,928  คน/ตร.กม. จาก

ขอมูลน้ันเห็นไดวาในพ้ืนที่มีจํานวนประชากรที่หนาแนนอยูพอสมควรและบวกกับการใชชีวิตของคน

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A3.%E0%B8%81%E0%B8%A1.
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เมืองในปจจุบันใชชีวิตแบบเรงรีบ ไมคอยมเีวลา ทําใหผูใชบริการสนใจและที่จะใชบรกิารของ

ศูนยบริการลางรถยนตกันมากขึ้น  

3.1.2.2 Market Growth 

ภาพที ่3.3 : Market Growth 

 
ที่มา : ศูนยวิจัยกสิกร. (2557). แนวโนมธุรกิจลางรถยนตเมื่อเปด AEC. สืบคนจาก  

https://www.kasikornresearch.com. 

 

จากขอความขางตนการเติบโตของธุรกิจยานยนตน้ันมีปจจัยเกื้อหนุน

จากนโยบายภาครัฐ สืบเน่ืองจากโครงการภาษีรถคันแรกสงผลใหคนหันมาซื้อรถยนตเพ่ิมมากขึ้นเปน

หลายเทาตัว จากการดูสถิติของจํานวนรถใหมที่จดทะเบียนตามกฎหมายป 2557 ในกรุงเทพน้ันมี

จํานวน 846,497 คัน (ขอมูลจากกรมการขนสงทางบก) จงึคาดการวาแนวโนมของตลาดศูนยบริการ

ดูแลรักษารถยนตจะเจริญเติบโตตามยอดขายรถยนตที่เพ่ิมขึ้น แมวาในชวงปน้ีจะลดลงกวาป 2556 

เพราะวาโครงการภาษีรถคันแรกจะไดหมดลงแลวแตอุตสาหกรรมยานยนตก็ยังมีแนวโนมการขายที่ดี

เพราะตลาดรถยนตมีการแขงขันที่สูง มีการโฆษณาสินคาทีอ่อกมาใหมเพ่ือจูงใจที่ทําใหรถยนตใน

ตลาดเพ่ิมสูงขึ้น การเจริญเติบโตของตลาดเปนไปอยางตอเน่ืองเพราะเมื่อคนใชรถยนตมากขึ้นทําให

ธุรกิจเกี่ยวกับการดูแลรักษารถยนตถือเปนอีกหน่ึงธุรกิจที่มีแนวโนมในการเจริญเติบโตไดดีในตลาด

เพราะลูกคาจะใหความสําคญักับการดูแลรกัษารถยนตมากขึ้น 

3.1.2.3 Market Share  

ในตลาดปจจุบันมีการแขงขันของศูนยบริการลางรถยนตที่เพ่ิมสูงขึ้น

เปนอยางมากเพราะโอกาสทางธุรกิจที่ทุกคนเล็งเห็นวามีการเจริญเติบโตของตลาดรถยนตจึงทําใหคน

หันมาสนใจการทําธุรกิจเกี่ยวกับการดูแลรักษารถยนต สวนแบงทางการตลาดในชวงแรกอาจจะยังไม

https://www.kasikornresearch.com/
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มากนักเน่ืองจากศูนยบริการลางรถยนต CleanWork@39 เปนธุรกิจใหมและยังไมเปนที่รูจักอยาง

ทั่วถึงในตลาดมากนักแตดวยการบริการของเราที่มีความหลากหลายและเนนไปที่การใหบริการที่มี

ประสิทธิภาพในการใหบริการคาดวานาจะเปนธุรกิจที่ไปไดดี ความนาจะเปนที่จะมีสวนแบงทาง

การตลาดที่เพ่ิมขึ้นไมยากนัก 

 

3.2 จุดเดน/ความไดเปรียบที่นาํมาแขงขัน   

1. ดานการบริหารและการเงิน 

ทางศูนยบริการลางรถยนต CleanWork@39 ของเรามีการบริหารงานแบบ

ครอบครัวทําใหควบคุมการบริการและคุณภาพของรานไดดีกวารานที่ใชระบบการบริหารงานใน

รูปแบบเฟรนไชสและการบรหิารการเงินไดคลองตัวกวารานลางรถยนตขนาดใหญ เพราะวารานของ

เรามีขนาดที่เล็กกวา การใชเงินบริหารรานนอยกวา คลองตัวกวา การบริหารงานเปนการบริหารงาน

แบบครอบครัว 

2. ดานสถานที่ต้ัง 

ดานสถานที่ต้ัง ทางรานมีหนารานเปดอยูที่ ซ.ออนนุช 39 ถนนสุขุมวิท 77 แขวง

สวนหลวง เขตสวนหลวง เปนพ้ืนที่ขนาด 200 ตารางวา มีหองรับรองที่ผูที่มาใชบริการน่ังรอ มีสิ่ง

อํานวยความสะดวก เชน โทรทัศน หนังสือ และนํ้าใหบรกิาร  

3. ดานการบริการ 

ดานการใหบริการทางศูนยบริการลางรถยนต CleanWork@39 ของเราน้ันเนนการ

ใหบริการที่มีคณุภาพการและบริการที่สะอาด รวดเร็ว สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่ไม

มีเวลาในการดูแลรถยนตของตัวเอง เปนรานลางรถยนตที่มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  

 

3.3 ผูครองสวนครองตลาด   

• Wizard Car Wash พิคคาเดลี่แบงคค็อก ซอยสุขุมวิท 77 อาคาร พิคคาเดลี่แบงคค็อก ถนน

สุขุมวิท แขวงพระโขนง เขตคลองเตย กรุงเทพฯ 10110 

• Bavaria Car Care  บริการลางรถยนต ออนนุช 25 สุขมุวิท 77  

• ราน DKR Car Care รานลางรถตามปมนํ้ามัน  
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3.4 คูแขงขนัของธุรกิจ 

ภาพที ่3.4 : แผนที่ต้ังรานและรานคูแขง 

 
 

ตารางที่ 3.3 : คูแขงขัน 

คูแขงขัน 

1.cleanwork@39 

2. wizard 

3.bavaria carcare 

4.ราน DKR carcare 

 

3.4.1. คูแขงทางตรง  

ศูนยบริการลางรถยนตทั่วไป เชน Wizard Car Wash หรอื Bavaria car care  ที่

มุงเนนกลุมลูกคาที่มีรายไดฐานะปานกลาง สนใจ ใสใจในการดูแลรักษารถยนตของตนเอง มีความ

ตองการใชบริการที่ครบวงจร สะดวกบาย มีสถานทีใ่หน่ังรอและสนใจโปรโมช่ันที่ทางรานไดจัดขึ้นเพ่ือ

ดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการที่มาใชบริการ 
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ภาพที่ 3.5 : ศนูยบริการรถยนต Wizard 

 
ที่มา : Wizardgroup. (2557). รานลางรถยนต Wizard. สืบคนจาก   

        http://www.wizardgroup.com/about/  

 

Wizard Car Wash พิคคาเดลี่แบงคค็อก บริการลางรถดวยเครื่องลางรถอัตโนมัติ 

ใชเครื่องฉีดนํ้าจากใตทอรถ ทําความสะอาด ชวงลาง ดวยแรงดันนํ้า ชะลางเพียง ขั้นตอนการลางรถ

ดวยผาลางรถโดยเฉพาะของ WIZARD จึงไมมีการเกาะติด ของทรายและฝุนที่จะทําใหรถเกิดรอยได  

WIZARD เปนเจาเดียวที่มีการแยกใชนํ้ายาเฉพาะในการทาํความสะอาดแม็กและคราบแมลง ฉีด

คอนดิช่ันเนอรแวก ทั่วทั้งคันรถ เพ่ือ เปนฟลมบางๆปองกันสีรถจากฝุนและแสงแดด ใหสีรถเงางาม

ฝุนไมเกาะนํ้าไมเกาะสีรถ สรีถจึงดูเงางามสดใส สุดทายเปาลมเพ่ือเก็บนํ้าตามขอบและตะเข็บเลก็ๆใน

ช้ินสวนที่ผาเขาไปเช็ดไมถึง เพ่ือปองกันการเกิดสนิมและนํ้าขัง  เปดบริการเวลา 08.00 – 20.00 น. 

เริ่มตนที่ราคา 200 บาท (ตามบริการที่เลือกใช) 

http://www.wizardgroup.com/about/
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ภาพที่ 3.6 : Bavaria car care 

 
ที่มา : Thaiwashercarclub. (2556). บาวาเรียคารแคร. สืบคนจาก    

        http://www.thaiwashercarclub.com/forum/index.php?topic=32677.0 

บาวาเรียคารแคร เปนรานขนาดเล็ก มีสองชองลาง และสี่ชองเช็ดแหง ต้ังอยูที่ออน

นุช 25 สุขุมวิท 77 ตรงขามธนาคารไทยพาณิชย2 บริการลาง เคลือบสีดวย Wax คุณภาพสูง2 ขัดสีลบ

รอย ขนแมว รอยขีดขวน ขจัดคราบยางมะตอย ยางไม2 ฟอกเบาะ ซักพรมซอมกระจกราว2 ซอมรอย

ยุบ49 มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน Wi-Fi และรานกาแฟ เปดใหบริการ จันทร – ศูกร เวลา  10:00 - 

20:00 เสาร. – อาทิตย เวลา 8:00 - 20:00  ราคาที่ใหบริการ ลางดูดฝุน ราคา 160-240 บาท (ตาม

ขนาดรถยนต) 

 

3.4.1 คูแขงทางออม  

คูแขงรองของทางรานจะเปนรานลางรถที่เปดอยูในปมนํ้ามัน จะเปนรานลางรถที่มี

ความรวดเร็ว ราคาถูก เหมาะสําหรับลูกคาที่เรงรีบและไมมีเวลามากนัก ลูกคาที่ไมตองการการ

ใหบริการที่หลากหลายและครบวงจร การใหบริการในลักษณะน้ีอาจจะไมสะอาดและเรียบรอยเทากับ

รานทั่วไป  
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3.4.2 คูแขงรอง 

ภาพที่ 3.7 : DKR Car Care 

 
 

รานลางรถตามปมนํ้ามัน ราน DKR Car Care เปนรานลางรถทั่วไปไมไดซื้อแฟรน

ไชนที่มีแบรนดในการใหบริการ รูปแบบรานเด่ียวตามชุมชน ใชผลิตภัณฑทั่วไป (Home Used) ที่

ลูกคาหาซื้อไดเอง เปนรานที่ใหบริการในราคาถูกและรวดเร็ว เปดบริการเวลา 08.00 – 20.00 น. 

ราคา 100 บาทเปนตนไป 

 

3.5 การแบงสวนตลาดในอุตสาหกรรมตามราคาคุณภาพและการบริการ 

1. คุณภาพและราคาสูง: Wizard 

2. คุณภาพและราคาระดับกลาง: Cleanwork@39 , Bavaria 

3. คุณภาพและราคาระดับลาง: รานลางรถตามปมนํ้ามัน 

การกําหนดสวนของตลาดในอุตสาหกรรมเดียวกันคืออุตสาหกรรมใหบริการรานลาง

รถ และบริการที่เกี่ยวของโดยทั่วไปแลว คุณลักษณะทางกายภาพของรานลางรถ จะเปนสิ่งบงบอกถึง

สินคาและบริการวาจัดอยูในตลาดกลุมใดในอุตสาหกรรมเดียวกัน เปนกลุมคนทํางานในเมือง วัย
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ทํางาน คนที่มตีองการดูแลเอาใจในรถยนต  คนที่มคีวามรักและช่ืนชอบรถยนต  ซึ่งทางราน

Cleanwork@39 ไดวาง Segmentation ดังน้ี 

ประชากรศาสตร 

• ชวงอายุ : 25 – 60 ป 

• เพศ  : หญิง , ชาย 

• อาชีพ : เจาของกิจการและบุคคลทั่วไป, พนักงานเอกชน 

พฤติกรรม 

• ลูกคาที่ไมมีเวลาในการทําความสะอาดรถยนต 

• ลูกคาที่มีที่อยูอาศัยแบบมีพ้ืนที่จํากัด 

• ลูกคาที่อยากประหยัดเวลาและสะดวก 

• ลูกคาที่ตองการสินคาและบรกิารที่มีคุณภาพ 

Target 

• Service : บริการลางรถ  

• Market Segmentation : ระดับกลาง 

• Geographic Segmentation : กรุงเทพและหัวเมืองใหญ 

Demographic Segmentation 

• Age: 25-50 ป 

• Income: 20,000 UP 

• Occupation: เจาของกิจการสวนตัว, พนักงานออฟฟต, นักศึกษา, บุคคลทั่วไป 

• Education: ปริญาตรี 

 

ผูคนในเมืองที่มีพฤติกรรมในการใชชีวิตประจําวันที่มีความเรงรีบ เพราะตองทํางาน

แขงกับเวลาทําใหไมมีเวลามากพอในการทําความสะอาด หรืออาจเกิดจากพ้ืนที่ใชสอยในบริเวณที่อยู

อาศัย เชนมีการใชชีวิตในคอนโดมากขึ้น ทําใหไมสะดวกในการทําความสะอาดรถ แตยังมีความรักรถ 

ตองการที่จะดูแลรถรักษารถยนต ตองการความสะดวกสบายเลือกสรรในสิ่งที่ดีใหกับรถยนต ตองการ

ใชผลิตภัณฑและคุณภาพที่ดีมีมาตรฐาน ชอบลองและแสวงหาสิ่งใหมๆ  

 

3.6 การวิเคราะหตําแหนง 
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ตารางที่ 3.4 : คูแขงขันในดานราคาและคุณภาพ 

คูแขงขัน ราคา(10) คุณภาพ(10) 

1.cleanwork@39 7 9 

2. wizard 8 9 

3.bavaria carcare 6 7 

4.ราน DKR carcare 3 4 

 

ภาพที่ 3.8 : Positioning คูแขงขันในดานราคา และคุณภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.5 : คูแขงขันในดานราคา และความนาเช่ือถือ 

คูแขงขัน ราคา(10) ความนาเช่ือถือ(10) 

1.cleanwork@39 7 8 

2. wizard 8 9 

3.bavaria carcare 7 7 

4.ราน DKR carcare 3 3 

 

 

คณุภาพ 

ราคา 

10 

5 

10 0 5 
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0 

10 0 5 

5 

ภาพที่ 3.9 : Positioning คูแขงขันในดานราคา และความนาเช่ือถือ 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.6 : คูแขงขันในดานราคา และความสะดวก 

คูแขงขัน  ราคา(10) ความสะดวก(10) 

1.cleanwork@39 7 8 

2. wizard 7 8 

3.bavaria carcare 6 7 

4.ราน DKR carcare 5 5 

 

ภาพที่ 3.10 : Positioning คูแขงขันในดานราคา และความสะดวก 

 

 

 

 

 

 

• Cleanwork ในตําแหนงบนกราฟที่เห็นน้ันเน่ืองจากวา ในดานราคาที่คอนขางถูกกวาราน

ลางรถระดับเดียวกัน แตคุณภาพของการบริการที่ดี มีบรกิารที่ครบวงจร มีความสะดวกใน

การมาใชบริการแตในความนาเช่ือถือยังนอยกวาราน wizard เพราะทางรานของเราเพ่ิงเปด

มาไดไมนานมากนักจึงยังไมเปนที่รูจัก 

ราคา 

10 

5 

10 

ความน่าเช่ือถือ 

ราคา 

10 

5 

ความสะดวก 
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• Wizard อยูในตําแหนงน้ีเพราะวาเปนรานลางรถในกลุมตนๆ มีเฟรนไชนหลายสาขา เปด

ตามหางสรรพสินคาและสถานที่ตางๆ จึงทาํใหเปนที่นาเช่ือถือ บริการมคีุณภาพ มีบริการที่

ครบวงจร แตมีราคาที่แพงกวารานลางรถทั่วไป 

• Bavaria Carcare อยูในตําแหนงน้ีเพราะ ราคาที่แพงกวาเมื่อเทียบกับทางรานและเพ่ิงเปด

ใหใชบริการอาจจะยังไมเปนที่รูจักมากนัก ความสะดวกสบายในการใหบริการน้ันยังไมมาก

เพราะสถานที่ทีเล็กกวาสามารถรองรับการใหบริการไดนอยกวา มีคุณภาพที่ดีแตยังอาจสูทาง

ราน Cleanwork และ wizard ไมได  

• ราน DKR carcare  รานบรกิารลางรถตามปมนํ้ามัน กลุมน้ี มีคุณภาพทีตํ่่ากวามาตรฐานอาจ

เพราะการใชเวลาที่นอยในการใหบริการและมีราคาที่คอนขางถูกจึงไมนาเช่ือถือ แตสามารถ

หาไดตามปมทั่วไปเปนการสะดวกตอการใหบริการกับลูกคา รานกลุมน้ีสวนใหญจะใหบริการ

ไมหลากหลายเทารานอ่ืน 

ตารางที่ 3.7 : ปจจัยที่นํามาใชในการวิเคราะหคูแขง 

ปจจัยที่นํามา

วิเคราะห 

CLEANWORK@39 WIZARD DKR 

ประเภทของ

บริการ 

ประเภทของการให 

บริการของทางราน 

มีบริการหลากหลาย 

แตยังไมมากเทากับ

รานขนาดใหญ  

เปนรานที่มีช่ือเสียง เปดมา

เปนเวลานานจัดต้ังเปนแฟ

รนไชส มีบริการที่ครบวงจร 

มีใหบริการโดยใชเครื่องลาง

รถยนตอัตโนมัติ 

เปนรานที่อยูใน

ปมนํ้ามัน ประเภทการ

ใหบริการยังมีไมมาก 

มีแคลางภายนอก ดูด

ฝุน  

ราคาของบริการ ราคาของการ

ใหบริการทางราน

เริ่มตนที่ 200 บาท 

ปรับราคาตามขนาด

ของรถยนต  

ราคาการใหบริการเริ่มตนที่

ราคา 200 บาทเปนตนไป

และปรับตามการใหบริการ 

มีราคาที่สูงตามสถานที่ๆ ไป

ต้ัง เชน หางสรรพสินคา  

ราคาบริการเริ่มตนที่ 

100 บาทเปนรานลาง

รถที่เหมาะกับผูที่

ตองการความเร็วใน

การใชบริการ 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.7 (ตอ) : ปจจัยทีนํ่ามาใชในการวิเคราะหคูแขง 

ปจจัยที่นํามา

วิเคราะห 

CLEANWORK@39 WIZARD DKR 

การบริการ การบริการของทางราน

น้ันยังไมคอยมีระบบ

มากนักแตจะเนนบริการ

ที่ใหความสะอาด ถูกใจ

ลูกคา และพนักงานที่

ใหบริการมีความ

เช่ียวชาญในดานดูแล

รถยนต และมผีลิตภัณฑ

ที่เลือกสรรจากทางราน 

การใหบริการที่มี

มาตรฐาน เพราะทางราน

เปนรูปแบบแฟรนไชสจึงมี

ขอปฏิบัติที่ทางแฟรนไชส

ต้ังมาอยูแลว มีการ

ฝกอบรมทักษะในการ

ใหบริการ และมี

ผลิตภัณฑที่มีคณุภาพจาก

ตราสินคาของทางรานเอง 

สามารถไววางใจได 

การใหบริการที่ไม

มีมาตรฐานมาก

นัก เพราะเปน

รานที่เปดเอง 

ผลิตภัณฑที่ใชเปน

ผลิตภัณฑที่

สามารถซื้อไดตาม

หางสรรพสินคา

ตางๆ  

สถานที่ต้ัง สถานที่ต้ังน้ันมีเพียง

สาขาเดียวต้ังอยูในซอย 

ไมตองเสียคาเชาพ้ืนที่

เพราะเปนพ้ืนที่ของทาง

บาน 

สถานที่ต้ังน้ันมีหลาย

สถานที่ สามารถเขารับ

บริการไดตามที่ลูกคา

สะดวก เนนเปดตาม

สถานที่ที่สําคญั เชน 

หางสรรพสินคา 

สถานที่ต้ังของราน

น้ันต้ังอยูใน

ปมนํ้ามัน 

สะดวกสบาย

สําหรับผูคนที่ไป

เติมนํ้ามันและ

ผูคนสญัจรผานไป

มา 

การตลาด ยังไมมีการโฆษณาหรือ

โปรโมช่ันมากนัก ที่ผาน

มาจะเนนการบอกตอ

ของลูกคาที่เคยมาใช

บริการ 

มีการทําโปรโมช่ันเพ่ือ

สงเสริมยอดขาย และมี

การทําการวิจัยตลาด เพ่ือ

หาจุดออนจุดแข็งของทาง

ราน 

ไมมีการทํา

โปรโมช่ันหรือทํา

การตลาดใดๆ 

เพราะเปนราน

ขนาดเล็ก 
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3.7 แนวโนมธุรกิจลางรถยนต ในป 2557 

 ในอีก 10-20 ปขางหนา หลายคนอาจมองวาจะนําไปสูการแยงชิงทรัพยากรที่จํากัดและอาจ

ทําใหชีวิตซับซอนและยุงยากขึ้นแตสําหรับบางคนแลวอาจหมายถึง “โอกาสทางธุรกิจ” น่ันเพราะ

ผูคนที่เพ่ิมขึ้นจะผลักดันใหบริโภคมากขึ้นตามไปดวยและที่สําคัญจะทําใหเกิดการพัฒนารูปแบบธุรกิจ

ใหมๆ  ใหสอดคลองกับความตองการที่หลากหลายขึ้น ทั้งน้ี ศูนยวิจัยกสกิรไทย คาดวาภาคธุรกิจโดย

เฉพาะที่เปนผูประกอบการ SMEs จะเติบโตอยางโดเดนในป 2556 เน่ืองจากเศรษฐกิจไทยไดรับอานิ

สงคจากภาคการสงออกตามการฟนตัวของเศรษฐกิจโลก  

 การสรุปประเด็นที่สําคัญตางๆ ในธุรกิจคารแครของศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวาจะมีการเติบโต

โดดเดนจากนโยบายรถยนตคันแรก ซึ่งนอกจากชวยใหอุตสาหกรรมยานยนตของไทยเติบโตอยางกาว

กระโดด ดวยยอดขายเฉพาะมาตราการถคันแรกที่มียอดรวมกวา 1.25 ลานคันแลว ยังทําใหธุรกิจที่

เกี่ยวเน่ืองอยางธุรกิจคารแครเติบโตขึ้นดวย ปจจุบัน ธุรกิจคารแคร เกิดขึน้เปนจํานวนมาก ไมวาจะ

เปนศูนยบริการดูแลรถยนตทาํความสะอาดรถ โดยเฉพาะศูนยบริการนํ้ามัน ศูนยบริการที่ใชเครื่อง

ลางอัตโนมัติและรานที่มีบริการตามอาคารที่จอดรถตางๆรวมถึงที่จอดรถใน Community mall ซึ่ง

สวนใหญจะเนนเปดใหบริการตามแหลงที่มอีาคารสํานักงาน หรืออาคารที่พักอาศัย ที่มจีํานวน

ประชากรอยูหนาแนน หรือมคีนสัญจรจํานวนมากทั้งน้ี เน่ืองจากวิถีชีวิตที่รีบเรงของคนเมืองไมมีเวลา

ลางรถยนตดวยตนเอง ประกอบพ้ืนที่พักอาศัยก็ไมเอ้ือตอการลางรถ อาทิผูที่ตามอยูตาม

คอนโดมิเนียม อพารทเมน ดังน้ัน ธุรกิจคารแครจึงกาวเขามามีบทบาทในยุคปจจุบันอยางรวดเร็ว 

 “การที่เราจะปด AEC ในป 2558 และการกาวเขาสูโลกกาคาเสรีอยางเต็มตัวมากขึ้นทําให

เราตองเรงปรับตัว โดยสวนตัวผมเช่ือวาเมื่อเปด AEC จะมี SMEs ไทยที่อาจจะตองปดกิจการไปกวา 

50 เปอรเซน เน่ืองจากถูกนายทุนที่ใหญกวาเขามาเบียดตลาด สําหรับุรกิจคารแครน้ี หากไมเตรียม

รับมือใหดี เช่ือแนวาจะมีการเขามาลงทุนของทุนขนาดใหญจาก อินโนนีเซียและมาเลเซีย ซึ่งจะไมใช

การลงทุนในลกัษณะคอยทยอยเปดสาขาแตจะเปนการเปดรวดเดียวหลายสิบสาขาเลย หาก

ผูประกอบการไมมีการจัดระเบียบที่ดีหรือไมมีความพรอมเพียงพอก็อาจมีความเสี่ยงสูงที่จะตานทุน

เหลาน้ีไมไดแมจะมีคุณภาพบริการที่ดี มีสินคาที่ดี แตไมมรีะบบที่ดีก็ไปไมรอด” 

“ อางอิงที่มา บทความจาก บริษัท ศูนยวิจยักสิกรไทย จํากัด” 
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สรุปไดวา ในป 2557 น้ันยังมีสภาวะการแขงขันที่มีความรนุแรงของธุรกิจศูนยบริการดูแล

รักษารถยนตทีเ่กิดขึ้นมาใหมมากมาย ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ ทําใหลูกคามีโอกาสเลือกใชบริการ

ตามความตองการและดวยวิถีชีวิตที่เรงรีบของคนเมืองไมมีเวลาในการลางรถยนตดวยตนเองและบวก

กับพ้ืนที่พักอาศัยไมสะดวกตอการลางรถยนต ดังน้ัน ธุรกิจคารแครก็ยังคงมีบทบาทสําคัญอยูใน

ปจจุบันน้ี 

 

3.8 วิเคราะหคูแขงโดยใชทฤษฎี Five-Force Model  

Five-force model กับ ธุรกจิศูนยบริการลางรถยนต 

1. Rivalry  Among Current Competitors: การแขงขันกันระหวางคูแขงภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน การแขงขันระหวางคูแขงภายในอุตสาหกรรมเดียวกันน้ัน ปจจุบันธุรกิจ

ศูนยบริการลางรถมีการแขงขันที่สูงมากมทีัง้ขนาดเล็กและขนาดใหญ เน่ืองจากเปนธุรกิจที่นาสนใจ 

เริ่มตนทําไดงาย ลงทุนไมสูงมากนัก รวมทั้งตลาดการแขงขันมีการขยายตัวอยางตอเน่ือง ทําใหทาง

รานน้ันตองมีการพัฒนาและนําเทคโนโลยีใหมๆมาปรับใชอยูเสมอและใหพนักงานไปอบรมเกี่ยวกับ

การใหบริการในดานน้ีโดยตรงเพ่ือสรางจุดแข็งและจุดเดนใหกับทางรานใหมีความแตกตางจากคูแขง

รายอ่ืน 

2. Bargaining Power of Suppliers: อํานาจตอรองของ Supplier อํานาจการ

ตอรองของ supplier ในธุรกจิลางรถยนตน้ันมีความสามารถในการตอรองมาก เพราะธุรกิจมีความ

จําเปนตองใชผลิตภัณฑในการใหบริการ โดยเฉพาะผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ มีช่ือเสียง จึงทําใหมีราคาสงู 

เพราะทางรานอ่ืนน้ันก็ตองการที่ใชผลิตภัณฑที่มีคุณภาพเหมือนกัน 

3. Bargaining Power of Customers: อํานาจตอรองของลูกคา มีอํานาจตอรอง

นอย เพราะปจจุบันมีธุรกิจน้ีเปดอยูเปนจํานวนมากทําใหผูบริโภคมีสิทธ์ิทีจ่ะเลือกวาจะใชบริการจาก

รานใดก็ไดตามที่ผูใชบริการสะดวกและชอบในบริการของรานน้ัน จึงตองหาจุดเดนและความแตกตาง

ใหกับรานเพ่ือดึงดูดความสนใจใหลูกคาเลือกใชบริการของเรา  

4. Threat of Substitute Products or Services: ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน 

ภัยคุกคามที่มาจากบริการอ่ืนที่สามารถมาทดแทนได เชน การลางรถดวยตนเอง รานลางรถตาม

ปมนํ้ามัน หรือนําไปลางกับเครื่องลางรถอัตโนมัติ ที่มีราคาที่ถูกกวาเน่ืองมากจากเศรษฐกิจที่ไมคอยดี

นักทําใหรานลางรถไดรับความนิยมนอยลง  
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5. Threat of New Entrance: ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม ภัยคุกคามที่มาก

จากคูแขงรายใหม ในปจจุบันมีเทคโนโลยีมกีารพัฒนาขึ้นเรื่อยๆ อาจะทาํใหคูแขงขันมีเทคโนโลยีที่

เหนือกวา มีการจัดโปรโมช่ันเพ่ิมมากขึ้น และ คูแขงขันเหน็โอกาสที่จะเขามาในธุรกิจน้ีเพ่ิมมากขึ้นจงึ

ทําใหมีการแขงขันที่สูงขึ้น 
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บทที ่4 

การจัดทํากลยทุธและแผนปฏิบัติการ 

 

เปนการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธและแผนงานภายใตแนวคิด ทฤษฎีเรื่อง 7Ps โดย

เน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยทุธที่จะตองสราง ประเภทของกลยุทธ

แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และ

แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช 

4.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนผสมการตลาด (Marketing Mixes) (7P’s) 

ภาพที่ 4.1 : Marketing Mix 7Ps 

 

ที่มา : Thaimarketing. (2557) 7P กับธุรกิจบริการ ประกอบดวยอะไรบาง. สืบคนจาก   

        http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/ 
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1) Product / Service คือ สินคา / บริการมีคณุภาพและมีมาตราฐาน 

 บริการของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ัน เปนการใหบริการที่มมีาตรฐาน 

มีคุณภาพและมีความหลากหลายในการใหบริการที่เหมาะสมสําหรับลูกคาและทางเราไดเนนการทําความ

สะอาดโดยแทจริง โดยที่พนักงานที่ใหบริการน้ันจะมีความเช่ียวชาญทางดานน้ีโดยเฉพาะ มีการสงไป

ฝกอบรมและมกีารพัฒนาตนเองอยูตลอดเวลา ทางศูนยบริการลางรถยนตจะมีการใหลกูคาที่ใชบริการ

ประเมินหลังการใหบริการทกุครั้งและทางศูนยบริการลางรถยนต จะนํามาปรับปรุงเพ่ือใหมีประสิทธิภาพ

มากขึ้น 

ผลิตภัณฑที่ทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ันไดเลือกมาน้ันเปนผลิตภัณฑที่มี

ประสิทธิภาพ จากการที่ทางศูนยบริการลางรถยนตไดทดลองใชและศึกษากับผลิตภัณฑย่ีหอตางๆ กอนที่

จะทํามาใชกับรถยนตลูกคาและไดมีการศึกษาผลิตภัณฑทีอ่อกมาใหมอยูตลอดเวลา เพ่ือคัดสรรสิ่งที่ดี

และเหมาะสมกับบริการแตละประเภทที่ทางเราไดใหบริการ  

2) Price คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

 ในดานราคาของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ันจะใหบริการโดยคํานึงถึง

คุณภาพที่ลูกคาจะไดรับ ผลิตภัณฑและอุปกรณของทางศูนยบริการลางรถยนตของเราจึงคัดสรรคมา

อยางดี เพราะฉะน้ันราคาที่ต้ังน้ันจะมีราคาที่สูงกวาศูนยบริการลางรถยนตทั่วไปตามปมนํ้ามันแตราคาจะ

ไมแพงเทากับศูนยบริการลางรถยนตตามศูนยการคา ทางศูนยบริการของเราไดเฉลี่ยตอคันไวเริ่มตนที่ 

200 บาท ทางรานไมคิดกําไรมาก แตทางรานเนนที่คุณภาพการใหบริการและเพ่ือใหลกูคากลับมาใช

บริการของทางศูนยบริการลางรถยนตในครั้งตอไป 

3) Place คือ อยูใกลบาน / เดินทางสะดวก 

สถานที่ในการใหบริการของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 ต้ังอยูในซอย

ออนนุช39 เปนสถานที่ที่เดินทางสัญจรไดอยางสะดวกเปนซอยทางลัดระหวางเสนออนนุชทะลุออกไป

เสนศรีนครินทร ทําใหมีคนสญัจรผานไปมาเปนจํานวนมากและในซอยไดมีหมูบานกลางเมืองและ

หมูบานอ่ืนๆอีกทั้งยังมีบริษัท โรงงาน และรานซอมรถยนต  
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ภาพที่ 4.2 : แผนที่ศูนยบริการลางรถยนต 

 
 

4) Promotion คือ มีของสัมนาคุณเมื่อเขารับบริการครบตามยอดที่กําหนดไว 

ดานทางสงเสริมการตลาดของทางศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ันทาง

ศูนยบริการจะจัดทํา โปรโมช่ันตาง ๆ ใหกับลูกคาเมื่อลูกคาไดใชบริการของทางศูนยบริการของเราครบ

ตามยอดท่ําดกําหนดไว โดย จะมีของสัมนาคุณ ดังน้ี 

1. เมื่อลูกคาใชบรกิาร ครบ 10 ครั้ง จะไดฟรี บริการลางรถยนตภายนอก 1 ครั้ง  

2. โปรโมช่ันสําหรับลูกคาที่ชอบความคุมคาทาง ลูกคาสามารถใชบริการแบบเปนชุด

บริการในราคาที่ตํ่ากวาปกติ เชน ลางสี-ดูดฝุน-ทําความสะอาดภายใน เคลือบส ี

และ ขัดเงา ปกติราคา 3450 บาท เหลือ เพียง 3100 บาท เปนตน 

5) People , Employee คือ พนักงานมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการใหบริการเปนอยาง

ดี 
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ภาพที ่4.3 : พนักงาน 

 
 

คุณสมบัติเบ้ืองตนของพนักงานที่รานน้ันจะตองมีความรักในการใหบริการ มีความชอบ

ในเรื่องของรถยนต มีวุฒิภาวะในระดับหน่ึงเพ่ือใหงายตอการควบคุมดูแลและเขาใจในการฝกอบรมใน

การทํางาน  

38พนักงานน้ันเปนสิ่งสําคัญทีล่กูคาสามารถจดจําไดเพราะฉะน้ันพนักงานจะตอง มี

อัธยาศัยดี สุภาพเรียบรอย เอาใจใส มีการแตงตัวที่เรียบรอย ใสเสื้อของทางรานและกางเกงทรงสุภาพ 

รองเทาหุมสนหรือรองเทาผาใบ ตัดผมทรงสุภาพ ใหการบริการที่ดีมีคณุภาพสรางความประทับใจใหกับ

ลูกคาที่เรียกใชบริการ พนักงานจะมีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับการบริการดานดูแลรักษารถยนต ให

คําปรึกษากับลูกคาไดเปนอยางดี 

38กฎระเบียบของทางศูนยบริการลางรถยนต Cleanwork@39 น้ัน พนักงานย้ิมแยมใจใส 

สุภาพ ออนนอม เต็มใจใหบรกิาร ปฏิบัติตอลูกคาเปนอยางดี ไมสูบบุหรี่ ไมด่ืมสุราหรือของมึนเมา

ระหวางทํางานหรือใหบริการ มีความซื่อสัตย ไมกระทําการใดๆใหเกิดเหตุการณที่จะมีอันตรายตอ

ทรัพยสินของลกูคา  

38ทางทางศูนยบริการไดมีการสงพนักงานไปฝกอบรมเพ่ือใหมีความรูความชํานาญมากขึ้น

เกี่ยวกับดานการดูแลรักษารถยนต 38โดยพนักงานจะถูกฝกใหปฏิบัติตามขั้นตอนเพ่ือใหการบริการเปน

มาตรฐานเดียวกันในทุกครั้ง 

6) Physical  Evidence / Presentation คือ มีการใหรายละเอียดในการใหบริการอยาง

ชัดเจน 
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38ภาพที ่4.4 : สถานที่จริง 

 
 

สภาพแวดลอมภายนอกของทางรานน้ันจะเนนเปนที่โลง โปรง สามารถเห็นการทํางาน

ของทางศูนยบริการไดอยางชัดเจน มีพนักงานที่สามารถใหรายละเอียดในการใหบริการอยางชัดเจนกับ

ลูกคาที่มีตอบคําถามเกี่ยวกับเรื่องลางรถยนต มีพ้ืนที่ใหน่ังรอทั้งดานนอกและหองรับรอง ภายในหอง

รับรองน้ันมีที่น่ังรอที่สะดวกสบาย มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน ทีวี Wi-Fi หนังสือพิมพ นิตยสาร นํ้าด่ืม  

7) Process คือ ความรวดเร็วในการใหบริการ 

กระบวนการการใหบริการของศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 น้ัน เริ่มจาก

ลูกคาสามารถติดตอกับทางศูนยบริการลางรถยนตได คือ ทางโทรศัพท โดยลูกคาสามารถโทรมาสอบถาม

รายละเอียดการใหบริการตางๆหรือโทรติดตอขอเขารับบริการ จะมีพนักงานคอยรับโทรศัพทและตอบ

คําถามใหกับลกูคา หรือเขามาทางศูนยบริการลางรถยนตโดยตรงไดเลย เมื่อลูกคาไดขับรถเขามาใน

ศูนยบริการลางรถยนต จะมีพนักงานคอยตอนรับ สอบถามบริการที่ลูกคาตองการหรือแนะนําบริการ 

โปรโมช่ันที่ทางศูนยบริการลางรถยนตไดจัดอยูในขณะน้ัน จากน้ันจะมพีนักงานมาขับรถไปจอดตอคิวไว

กอน เมื่อถึงคิวก็จะนํารถเขาไปลางและใหบริการตามที่ลูกคาไดแจงไว ในระหวางน้ัน ลูกคาจะน่ังรอที่

หองรับรองลูกคาโดยในหองน้ันมีความสะดวกสบาย เชน ทีวี แอร และนิตยสารตางๆใหลูกคาไดมี

กิจกรรมทําระหวางที่รอ  เมื่อเสร็จแลวพนักงานจะเช็คความเรียบรอยกอนรอบหน่ึง แลวจึงเดินจะไปบอก

ลูกคาสามารถรับรถไดและใหลูกคาเช็คความเรียบรอยอีกครั้งพรอมสงใบเสร็จแจงราคาและรายละเอียด

การใหบริการ การใหบริการที่มีระบบขั้นตอนน้ันจะทําใหบริการของทางศูนยบริการลางรถยนต 

Cleanworks @ 39 มีความรวดเร็วและถูกตองตามความตองการของลูกคามากขึ้น 

 

4.2 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

4.2.1 กลยุทธดานการสรางความแตกตาง 
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การนําเครื่องลางรถยนตระบบไอนํ้ามาชวยในการใหบริการ 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือสรางความแตกตางใหมีเอกลักษณเปนของตัวเอง 

2. เพ่ือเพ่ิมคุณภาพ มาตราฐาน และประสทิธิภาพในการใหบริการ 

3. เพ่ือลดตนทุนของผลิตภัณและคาใชจาย 

   งบประมาณ 500,000 บาท 

   การดําเนินงานของกลยุทธ 

ทางรานไดมีการนําเอาเทคโนโลยีแบบใหมในการลางรถยนตโดย

เลือกเครื่องลางรถยนตดวยระบบไอนํ้า (Steam car wash) มีคณุสมบัติคือ เปนการลางรถยนตโดยใช

แรงดันไอนํ้าและความรอน ทําความสะอาดไดทั้งภายในและภายนอกในเครื่องเดียว เครื่องน้ีสามารถ

ขจัดกลิ่นอับเหม็น ฆาเช้ือโรคและแบคทีเรียภายในรถได100%  สามารถกําจัดคราบบนเบาะไดอยางมี

ประสิทธิภาพ กําจัดคราบฝงลึกโดยไมตองลงนํ้ายาและการขัด ไอนํ้าและความรอยชวยทําใหสีเปลง

ปลั่งขึ้น ใชระยะเวลาเพียง 15 – 25 นาที ตอหน่ึงคัน ทําใหประหยัดเวลา และสามารถลดตนทุนดวย

การประหยัดแรงงาน ประหยัดปริมาณนํ้าที่ใช ประหยัดไฟฟา ประหยัดคาอุปกรณ  โดยมีตาราง

เปรียบเทียบการลางรถแบบอ่ืนๆกับการลางรถยนตดวยระบบไอนํ้าใหดู ดังน้ี 

ตารางที่ 4.1 : ตารางเปรียบเทียบระหวางเครื่องลางรถระบบไอนํ้า 

 
 

 

แผนปฏิบัติการ 

1. จัดพ้ืนที่ในการใหบริการโดยใชเครื่องลางรถระบบไอนํ้าใหมีการทํางานได

สะดวก 

http://www.sjethailand.com/wp-content/uploads/2013/09/4.jpg


49 

2. ฝกสอนพนักงานใหรูวิธีการใชและบํารุงรักษาเครื่องลางรถระบบไอนํ้า 

4.2.2 กลยุทธดานการเติบโต 

เพ่ิมชองทางการใหบริการแบบ Delivery 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือขยายฐานลูกคาใหมากขึ้น 

2. เพ่ือเพ่ิมรายรับใหมากขึ้น 

งบประมาณ 740,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

การใหบริการจากศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 ที่

เพ่ิมขึ้น คือ แบบ Delivery โดยสามารถติดตอกับแบบ Delivery ไดดวยชองทางการโทรศัพท หรือ 

ชองทางแอพพลิเคช่ันที่เราจัดทําขึ้นมาเพ่ือใหเกิดความสะสวกตอการติดตอ สื่อสาร การจองคิวหารนัด

หมายสถานที่  

การใหบริการของศูนยบริการลางรถยนต CLEANWORK@39 

delivery น้ัน เริ่มจากลูกคาสามารถติดตอกับทางศูนยบริการลางรถยนตไดสองชองทาง คือหน่ึงทาง

โทรศัพท โดยลูกคาสามารถโทรมาสอบถามรายละเอียดการใหบริการตางๆหรือโทรติดตอขอรับบริการ 

จะมีพนักงานคอยรับโทรศัพทและตอบคําถามใหกับลูกคา จากน้ันลูกคาเลือกบริการที่ตอง บอกสถานที่ที่

สะดวกที่จะรับบริการและบอกเวลาที่จะใชบริการเมื่อทําการเลือกบริการและบอกสถานที่ เวลาเสร็จ

เรียบรอย ทางศูนยบริการลางรถยนตจะรับเรื่องของลูกคาไวและตกลงเวลานัดหมายของการใหบริการ 

และจะสงพนักงานไปหาทานตามที่ไดนัดหมายไว 

คาบริการน้ันจะคิดราคาเพ่ิมขึ้นจากทางศูนยบริการลางรถยนตนิด

หนอยและบวกคาความสะดวกสบายที่ลูกคาจะไดรับที่จะไมตองไปที่ศูนยบริการ (เดลิเวอรี่ตามจํานวน

ระยะทางที่ใหบริการ) 

แผนปฏิบัติการ 

1. ติดตอหาพ้ืนที่ที่ตองการขยายฐานลูกคา 

2. เตรียมทีมงานไวสําหรับการใหบริการแบบ Delivery  

3. ทําการประชาสัมพันธใหลกูคาไดทราบถึงวาทาง ศูนยบริการลางรถยนต 

CLEANWORK@39 มีการใหบริการแบบ delivery 

 

สรางชองทางติดตอสื่อสารกับลูกคาเพ่ิมขึ้น 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือสรางชองทางในการติดตอสื่อสารกับลูกคา 
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2. เพ่ือเปนการสรางพ้ืนฐานในการทํา Digital Marketing 

งบประมาณ 30,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

การติดตอสื่อสารผานแอพพลิเคช่ันในสมารทโฟน ในปจจบัุนโทรศัพท

เปนสิ่งจําเปนที่ทุกคนตองมีและสวนใหญจะใชเปนสมารทโฟนเพราะเปนโทรศัพทที่สามารถใชประโยชน

ไดหลากหลายจึงทําใหเปนทีนิ่ยม ทางศูนยบริการลางรถยนตของเราจึงไดจัดทําแอพพลเิคช่ันรองรับ

ระบบทั้ง iso และ androi เพ่ือเปนการเขาถึงลูกคามากขึน้และเปนการตอบสนองความตองการของ

ลูกคา การใหบริการกับลูกคาจะไดมีความสะดวกในการติดตอเพ่ือใชบริการกับทางศูนยบริการลาง

รถยนตของเราโดยติดตอผานแอพพลิเคช่ันที่ทางศูนยบริการลางรถยนตไดจัดทําขึ้นเมื่อลูกคาสามารถ

เลือกบริการและสถานที่ที่จะรับบริการ ชองทางน้ีทางเราไดทําขึ้นเพ่ือความสะดวกสบายของลูกคาในการ

ติดตอกับทางเรา เมื่อทําการเลือกบริการและบอกสถานที่ เวลาเสร็จเรียบรอย ทางศูนยบริการลางรถยนต

จะรับเรื่องของลูกคาไวและตกลงเวลานัดหมายของการใหบริการ และจะสงพนักงานไปหาทานตามที่ได

นัดหมายไว และไดมีการเพ่ิม Line, Instagram และ Facebook เพ่ือใหติดตอและติดตามขาวสารจาก

ทางศูนยบริการไดสะดวกมากขึ้น 

แผนปฏิบัติการ 

1. ใชสมารทโฟนทําการมาสมัคร Email Account เพ่ือรองรับเรื่องรองเรียน

จากลูกคา และนํา Email ไปสมัคร Account ของ Line, Instagram และ 

Facebook 

2. จัดทําแอพพลิเคช่ันของทางศูนยบริการลางรถยนต Cleanwork @39 

 

ใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการจัดระบบภายใน 

วัตถุประสงค 

1. เพ่ือลดขั้นตอนการทํางานใหนอยลง 

2. เพ่ือใหขอมลูที่ไดรับมีความแมนยํา และงายแกการตรวจสอบ 

งบประมาณ 20,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

การบริหารงานอยางเปนระบบน้ันจะทางศูนยบริการลางรถยนต 

Cleanwork @39 จะนําโปรแกรมสําเร็จรปูใช เชน โปรแกรมพิมพเอกสาร (Word Processor) 

โปรแกรมตารางการทํางาน (Speedsheet) โปรแกรมนําเสนองาน (Presentation) โปรแกรมการทาํ

บัญชี โปรแกรมที่จัดระเบียบสินคา และโปรแกรมสนับสนุนอ่ืนๆ เพ่ือใหเปนระบบมากขึ้น สามารถ

ตรวจเช็คและเพ่ิมความสะดวกสบายรวดเร็วใหกับทางศูนยบริการลางรถยนต ไดอีกดวย  
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แผนปฏิบัติการ 

1. ลงโปรแกรมที่ศูนยบริการลางรถยนต Cleanwork @39 จําเปนตองใชใน

คอมพิวเตอร 

2. สอนใหพนักงานรูจักขั้นตอนในการใชโปรแกรม 

 

4.3 แผนงานดานการเงนิ และงบประมาณ 

4.3.1 งบประมาณการลงทุน 

ตารางที ่4.2 : แสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร       

เครื่องลางรถระบบไอนํ้า 2 เครื่อง 500,000.00       500,000.00     

รถกระบะ 2 คนั    600,000.00       600,000.00                      

คอมพิวเตอร  20,000.00         20,000.00     

คาเครื่องปนไฟ 2 เครื่อง  80,000.00         80,000.00 
 

สินทรัพยถาวรรวม 1,200,000.00 
  

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 
  

  

คาตกแตงรถกระบะ  60,000.00         60,000.00                          

คาแอพพลิเคช่ัน  30,000.00         30,000.00   

คาใชจายอ่ืนๆ  20,000.00         20,000.00   

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00       100,000.00  

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 1,410,000.00     1,410,000.00                         

รวมเงินลงทุนทั้งหมด 1,410,00.00 บาท โดยจะมาจากสวนของเจาของทั้งหมด 100% เพ่ือ

หลีกเลี่ยงการเสียดอกเบ้ียโดยไมจําเปน 
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4..3.2 ประมาณการจากยอดขายธุรกิจเดิมหลังจากทํากลยุทธเพ่ิมชองทางการติดตอและเพ่ิม

การบริการแบบ Delivery 

ตารางที่ 4.3 : แสดงการประมาณจากรายไดธุรกิจเดิม 

การประมาณการรายได  ไตรมาสที่ 1   ไตรมาสที่ 2   ไตรมาสที่ 3   ไตรมาสที่ 4  

ชวงเชา จํานวน/วัน(7.00-12.00น.) 12 11 10 12 

ราคาเฉลี่ยตอคน 200 200 200 200 

รวมรายไดชวงเชา 2,400 2,200 2,000 2,400 

ชวงกลางวัน จํานวน(12.00-20.00น) 16 15 12 17 

ราคาเฉลี่ยตอคน 200 200 220 220 

รวมรายไดยชวงเย็น 3,200 3,000 2,640 3,740 

รวมรายไดตอวัน 5,600 5,200 4,640 6,140 

รายไดตอเดือน 168,000 156,000 139,200 184,200 

รายไดตอไตรมาส 504,000 468,000 417,600 552,600 

รายไดตอป 
   

1,942,200 

  

ในสวนของไตรมาสที่ 1 และ ไตรมาสที่ 2 จะสังเกตไดวาภายหลังจากเริ่มทํากลยุทธเพ่ิมชอง

ทางการติดตอและเพ่ิมการบริการแบบ delivery ปแรกจะเห็นการเปลี่ยนแปลงอยางมาก เน่ืองมาจาก

ลูกคาไดมีการรูจักมากขึ้นและเปนที่นิยมและนาสนใจ แตหลังจากน้ันจะประเมินไววา ในไตรมาสที่ 3 

ลูกคาจะลดลงตอวันเพราะเขาฤดูฝนทําใหลกูคาใชบริการนอยลง แตในไตรมาสที่  4 น้ันจะกลับมา

เพ่ิมขึ้นเพราะกลับมาในชวงที่มีเทศกาลผูคนออกไปเที่ยวนอกสถานที่มากขึ้นพอกลับมาจึงทําความสะอาด

รถยนต 
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4.3.3 ประมาณการยอดขายลวงหนา 5 ป 

ตารางที่ 4.4 : แสดงประมาณการรายไดลวงหนา 5 ป 

การประมาณการรายได ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ชวงเชา จํานวน/วัน(7.00-12.00น.) 12 12 13 14 

ราคาเฉลี่ยตอคน 220 220 230 230 

รวมรายไดชวงเชา 2,640 2,640 2,990 3,220 

ชวงกลางวัน จํานวน (12.00-20.00น) 15 15 16 16 

ราคาเฉลี่ยตอคน 220 220 230 230 

รวมรายไดชวงเย็น 3,300 3,300 3,680 3,680 

รวมรายไดตอวัน 5,940 5,940 6,670 6,900 

รายไดตอเดือน 178,200 178,200 200,100 207,000 

รายไดตอไตรมาส 534,600 534,600 600,300 621,000 

รายไดตอป 2,138,400 2,138,400 2,401,200 2,484,000 

 

จากการประเมินถาทํากลยุทธอยางตอเน่ือง คาดวาอัตราการเติบโตของลูกคาจะคงทีใ่นปที่ 2 

และปที่ 3 และเพ่ิมมากขึ้นในปที่ 4 และ ปที่ 5 เน่ืองจาก เน่ืองจากเปนรานที่มีช่ือเสียงและเปดบริการมา

เปนเวลานานจึงมีลูกคาประจําและลูกคาที่ไดรับรูถึงช่ือเสียงน้ันมาใชบริการ 
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4.4 การประมาณการตนทนุ ประมาณการตนทุนสนิคา 

ตารางที ่4.5 : แสดงประมาณการตนทุน ประมาณการตนทุนสินคา 

สรุปรายไดรวม ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดตอป 1,942,200 2,138,400 2,138,400 2,401,200 2,484,000 

นโยบายสินคาคงเหลือ           

ตนทุนอุปกรณทําความ

สะอาด  40% ของรายได 

   ระยะเวลาในการซื้อสินคา 3 วัน 

   การคํานวณสินคาคงเหลือ  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

 รายไดตอป  1,942,200 2,138,400 2,138,400 2,401,200 2,484,000 

 รายไดตอวัน  5,549 6,110 6,110 6,861 7,097 

ตนทุนสินคา  2,220 2,444 2,444 2,744 2,839 

การหมุนเวียน  6,659 7,332 7,332 8,233 8,517 

สินคาคงเหลือ 6,659 7,332 7,332 8,233 8,517 
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4.5 การประมาณการคาใชจาย 

ตารางที ่4.6 : แสดงประมาณการคาใชจาย 

ตนทุนคงที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คานํ้าประปา (เพ่ิม2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

คาไฟฟา (เพ่ิม 5%) - - - - - 

คาโทรศัพท (เพ่ิม 5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

คาเสื่อมราคา 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาใชจายตัดจาย 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 480,000 504,000 529,200 555,660 583,443 

คาโฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คานํ้ามัน 60,000 60,000 80,000 80,000 80,000 

รวมตนทุนคงที่ 830,000 854,720 900,672 927,919 956,524 

 

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ตนทุนขาย 776,880 855,360 855,360 960,480 993,600 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 1% 19,422 21,384 21,384 24,012 24,840 

สงเสริมการขาย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมตนทุนผันแปร 806,302 886,744 886,744 994,492 1,028,440 
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4.6 คํานวณจุดคุมทุน 

ตารางที ่4.7 : แสดงจุดคุมทนุ 

การคํานวณ

จุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 1,135,898 1,251,656 1,251,656 1,406,708 1,455,560 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.58 0.59 0.59 0.59 0.59 

จุดคุมทุนตอป 1,419,164 1,460,252 1,538,760 1,583,924 1,632,365 

จุดคุมทุนตอเดือน 118,263.70 121,687.67 128,229.98 131,993.66 136,030.39 

จุดคุมทุนตอวัน 3,942.12 4,056.26 4,274.33 4,399.79 4,534.35 

ตารางที่ 4.8: งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

   ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

รายได 1,942,200 2,138,400 2,138,400 2,401,200 2,484,000 

หัก ตนทุนผันแปร 806,302 886,744 886,744 994,492 1,028,440 

กําไรสวนเกิน 1,135,898 1,251,656 1,251,656 1,406,708 1,455,560 

หัก ตนทุนคงที่ 830,000 854,720 900,672 927,919 956,524 

กําไรกอนการดําเนินงาน 305,898 396,936 350,984 478,789 499,036 

หัก ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 305,898 396,936 350,984 478,789 499,036 

หัก ภาษี 30% 91,769 119,081 105,295 143,637 149,711 

กําไรสุทธิ 214,129 277,855 245,689 335,152 349,325 
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ตารางที่ 4.9 : งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม   

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 214,129 277,855 245,689 335,152 349,325 

บวก คาเสื่อมราคา 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

บวก ภาษีเงินไดคาง 

จายที่เพ่ิมขึ้น 91,769 27,311 -  13,786 38,342 6,074 

หัก สินคาคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น - 6,659 - 673 - - 901 - 284 

เงินสดจากกิจกรรมการ 

ดําเนินงาน 551,239 556,494 483,903 624,593 607,116 

สินทรัพยถาวรรวม -1,200,000 - - - - 

คาตกแตงรถกระบะ - 60,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 1,260,000 - - - - 

ทุนหุนสามญั 1,410,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม  

 การจัดหา 1,410,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 701,239 556,494 483,903 624,593 607,116 

บวก เงินสดตนงวด - 701,239 1,257,733 1,741,636 2,366,229 

เงินสดปลายงวด 701,239 1,257,733 1,741,636 2,366,229 2,973,345 
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ตารางที่ 4.10 : งบดุลประมาณการจากสถานการณปกติ 

สินทรัพย  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินทรัพยหมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 701,239 1,257,733 1,741,636 2,366,229 2,973,345 

สินคาคงเหลือ 6,659 7,332 7,332 8,233 8,517 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 707,898 1,265,065 1,748,967 2,374,462 2,981,861 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 960,000 720,000 480,000 240,000 - 

คาจดทะเบียนและตกแตงสุทธิ 48,000 36,000 24,000 12,000 - 

รวมสินทรัพย 1,715,898 2,021,065 2,252,967 2,626,462 2,981,861 

หน้ีสินและสวนของเจาของ 

     ภาษีเงินไดคางจาย 91,769 119,081 105,295 143,637 149,711 

หน้ีสินระยะสัน้ 91,769 119,081 105,295 143,637 149,711 

เงินกูสถาบันการคงเหลือ - - - - - 

รวมหน้ีสิน 91,769 119,081 105,295 143,637 149,711 

ทุนเรือนหุนสามัญ 1,410,000 1,410,000 1,410,000 1,410,000 1,410,000 

กําไรสะสมสทุธิ 214,129 491,984 737,672 1,072,825 1,422,150 

รวมสวนของผูถือหุน 1,624,129 1,901,984 2,147,672 2,482,825 2,832,150 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 1,715,898 2,021,065 2,252,967 2,626,462 2,981,861 
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ตารางที่ 4.11 : การวิเคราะหโครงการลงทุน 

ปที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 1,410,000 

1 กระแสเงินสดรบั 701,239 

2 กระแสเงินสดรบั 556,494 

3 กระแสเงินสดรบั 483,903 

4 กระแสเงินสดรบั 624,593 

5 กระแสเงินสดรบั* 707,116 

   

 

การคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด 10.00% 

 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,326,634 

 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย - 1,410,000 

 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 916,634 

 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 33.28% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 2.315 
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4.7 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

รูปแบบการขยายธุรกิจ 

1. เพ่ิมการทําผลติภัณฑในช่ือแบรนดของตนเอง 

เปนกลยุทธการเติบโตในการสรางแบรนดใหแข็งแรงและมีความหลายหลาย ครบวงจร

มากขึ้น  และจะชวยทําใหลดตนทุนดานผลิตภัณฑที่นํามาใชในการใหบรกิารและยังชวยในเรื่องของการ

ควบคุมมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑที่นํามาใช 

 

2.  จัดหาพ้ืนที่ขยายสาขา/จัดต้ังเปนเฟรนไชน 

เปนกลยุทธการเติบโตในตลาดเดิมมุงเนนกลุมลูกคาเปาหมายเดิมในสถานที่ใหมๆ โดย

จะหาพ้ืนที่บริเวณที่มีปริมานรถยนตหนาแนน หางสรรพสินคา คอมมูนิต้ีมอล อาคารสํานักงานที่

ผูใชบริการสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก 

 

4.8 แผนการใชทรพัยากร 

ทรัพยากรบุคคล 

การใชทรัพยากรบุคคลเปนสิง่สําคัญในธุรกจิกิจใหบริการ การปลูกฝงใหพนักงานของศูนยบริการ

ลางรถยนตมีพ้ืนฐานที่ซื้อสัตย รักการใหบรกิาร และสงเสริมใหพนักงานพัฒนาความสามารถ เช่ียวชาญ

ในดานการลางรถยนตโดยมีการสงพนักงานไปฝกอบรมตามสถานที่ตางๆที่ไดจัดขึ้น จะทําใหพนักงานทาง

ศูนยบริการลางรถยนตของเราน้ันมีคุณภาพเพ่ือพัฒนาศูนยบริการลางรถยนตใหเติบโตและมั่นคง 

  

ทรัพยากรดานการเงิน 

ทางศูนยบริการลางรถยนตของเราเปนศูนยบริการลางรถยนตซึ่งมีรายไดเปนเงินสดเขามา จึงทํา

ใหมีเงินสดหมนุเวียนอยูในศูนยบริการลางรถยนตเสมอ โดยทางศูนยบริการลางรถยนตจะแบงไวสําหรับ

คาวัสดุอุปกรณผลิตภัณฑทีต่องสั่งอยูเปนประจํา สําหรบัคาใชจายในรานเชน เงินเดือนพนักงาน คานํ้าคา

ไฟ และอีกสวนจะเก็บไวสําหรับขยายกิจการในอนาคตและไวใชในยามจําเปนเพราะในแตละปจะมชีวง

ฤดูฝนจะเปนชวงที่มีคนมาใชบริการนอยจึงอาจตองใชเงินในสวนน้ีมาใชในการโฆษณาหรือทําโปรโมช่ัน

เพ่ือเรียกลูกคาใหมาใชบริการมากขึ้นในชวงน้ัน 
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แบบสอบถามการวิจัย 

 

เรื่อง 

 

การวิจัยตลาดสําหรบัการเปดศูนยบริการลางรถยนต Delivery Cleanwork@39 

 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาบริหาร

ธุรกมหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีเน้ือหาสอบถามขอมูลในการ “ การวิจัยตลาดสําหรับการเปด

ศูนยบริการลางรถยนต Delivery Cleanwork@39 ” เพ่ือวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเปด

ศูนยบริการลางรถยนตแบบ Delivery  

 

จึงใครขอความอนุเคราะหใหทานไดชวยตอบแบบสอบถามทุกขอ ใหตรงกับความเปนจริง 

ความคิดเห็นของทานมากทีสุด เพ่ือประกอบการศึกษาและขอมูลที่ไดรับน้ันนําไปใชประโยชนทาง

วิชาการเทาน้ัน ผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณทุกทาน ที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม ตามความเปน

จริง  

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลเบ้ืองตนของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

สวนที่ 3 สอบถามขอมูลเกี่ยวกับความสนใจการใชบริการศูนยบริการลางรถยนต Delivery 
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แบบสอบถามการวิจัยตลาดสําหรบัการเปดศูนยบริการลางรถยนต Delivery 

 

สวนที1่ ขอมูลทั่วไป 

1.เพศ  

1.(  ) ชาย   2. (  ) หญิง 

2.อายุ  

1. (  ) อายุตํ่ากวา 21 ป  2. (  ) 21 - 30 ป 

3. (  ) 31 - 40 ป  4. (  ) 41 - 50 ป 

5. (  ) 51 ปขึ้นไป 

3.ระดับการศึกษา  

1. (  ) ตํ่ากวาปริญญาตร ี 2. (  ) ปริญญาตร ี

3. (  ) ปริญญาโท   4. (  ) ปริญญาเอก 

4.อาชีพ 

1. (  ) นักเรียน / นักศึกษา 2. (  ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ  

3. (  ) พนักงานบริษัทเอกชน  4. (  ) ขาราชการ  

5. (  ) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย  

5.รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

1. (  ) ไมเกิน 10,000 บาท   2. (  ) 10,001 – 15,000 บาท 

3. (  ) 15,001 - 20,000 บาท  4. (  ) 20,001 - 25,000 บาท  

5. (  ) 25,001 - 30,000 บาท  6. (  ) มากกวา 30,001 บาท 
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สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนต 

ปจจัย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ / บริการ 

สินคา / บริการมีคุณภาพและมมีาตรฐาน      

ความหลากหลายของการใหบริการ      

อุปกรณทําความสะอาดมีมาตรฐาน      

บริการหลังการขาย      

ดานราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

ราคาเมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน      

การระบุราคาของการใหบริการ      

ดานชองทางการจําหนาย 

มีชองทางการใหบริการหลายชองทาง      

สะดวกตอการติดตอ      

อยูใกลบาน / เดินทางสะดวก       

ดานการสงเสรมิการตลาด 

มีของสัมนาคณุเมื่อเขารับบริการตามยอดที่

กําหนด 

     

มีการประชาสัมพันธ      

มีการจัดทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับสวนลด      
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ปจจัย มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดานพนักงาน 

กริยา มารยาท ของพนักงาน      

การแตงกาย สะอาด เรียบรอยของพนักงาน      

พนักงานมีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการ

บริการเปนอยางดี 

     

ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

มีการใหรายละเอียดบริการชัดเจน      

สภาพแวดลอมของทางศูนยบริการลาง

รถยนต 

     

ช่ือเสียงของทางศูนยบริการลางรถยนต      

ดานกระบวนการ 

ความถูกตองในการใหบริการ      

ความรวดเร็วในการใหบริการ      

สามารถมองเห็นการทํางานทุกขั้นตอน อยาง

ชัดเจน 

     

สวนที่ 3 สอบถามขอมูลเก่ียวกับความสนใจการใชศูนยบริการลางรถยนตแบบ Delivery 

1. ทานมีความสนใจทีจ่ะใชบริการศูนยบริการลางรถยนต Delivery หรือไม 

1.(  ) สนใจ   2. (  ) ไมสนใจ 
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2. ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต Delivery เฉลี่ยเดือนละกี่ครั้ง 

1. ( ) 1 - 2 ครั้งตอเดือน  2. ( ) 3 - 4 ครั้งตอเดือน 

3. ( ) 5 - 6 ครั้งตอเดือน  3. ( ) มากกวา 6 ครั้งตอเดือน 

3. ทานสนใจจะใชบริการลางรถยนต Delivery ในวันใด 

1. (  ) วันธรรมดา (จันทร-ศุกร)   2.(  ) วันหยุดเสาร-อาทิตย 

3. (  ) ทั้งวันธรรมดาและวันหยุดเสาร-อาทิตย 4. (  ) เฉพาะวันหยุดยาวๆ ติดตอกัน 

4. ทานสนใจใชบริการลางรถยนต Delivery ในชวงเวลาใด 

1. (  ) 07.00 – 09.00 น. 2. (  ) 09.01 – 12.00 น. 

3. (  ) 12.01 – 15.00 น. 4. (  ) 15.01 – 18.00 น. 

5. (  ) หลัง 18.00 น. เปนตนไป 

5. ทานมีความสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต Delivery ประเภทใดมากที่สดุ       

                 

ประเภท มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ลางรถยนตภายนอก      

ดูดฝุนภายในรถยนต      

ขัด และเคลือบสีรถยนต      

ซักพรม/เบาะรถยนต      

เปลี่ยนน้ํามันเครื่อง และไสกรองน้ํามัน

เครื่อง/อากาศ 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

เพศ 

  Frequency Percent 

Valid ชาย 148 74.0 

หญิง 52 26.0 

Total 200 100.0 

 

แบงเปน เพศชาย 148 คน ( 74%) และ เพศหญิง 52 คน (26%)  

 

อาย ุ

  Frequency Percent 

Valid ตํ่ากวา 21 ป 11 5.5 

21-30ป 109 54.5 

31-40ป 47 23.5 

41-50ป 19 9.5 

51ปข้ึนไป 14 7.0 

Total 200 100.0 

 

แบงเปน ตํ่ากวาอายุ 21 ป จํานวน 11 คน (5.5%) ชวงอายุ 21 – 30 ป จํานวน 109 คน 

(54.5%) ชวงอายุ 31 – 40 ป จํานวน 47 คน (23.5%) ชวงอายุ 41-50 ป จํานวน 19 คน (9.5%) 

ชวงอายุ 51 ปข้ึนไป จํานวน 14 คน (7%) ซึ่งพบวาอายุท่ีผูตอบแบบสอบถามตอบนั้นอยูท่ีอายุ 21 – 

30 ป 
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ระดับการศึกษา 

  Frequency Percent 

Valid ตํ่ากวาปริญญาตร ี 27 13.5 

ปริญญาตร ี 134 67.0 

ปริญญาโท 38 19.0 

ปริญญาเอก 1 .5 

Total 200 100.0 

 

แบงเปน ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 27 คน (13.5%) ระดับปริญญาตรี จํานวน 134 คน 

(67%) ระดับปริญญาโท จํานวน 38 คน (19%) ระดับปริญญาเอก จํานวน 1 คน (0.5%) ซึ่งพบวา

ระดับการศึกษาท่ีผูตอบแบบสอบถามตอบนั้นอยูท่ีระดับปริญญาตร ี

 

อาชีพ 

  Frequency Percent 

Valid นักเรียน/นักศึกษา 30 15.0 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 13 6.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 83 41.5 

ขาราชการ 10 5.0 

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 64 32.0 

Total 200 100.0 

 

แบงเปนนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 30 คน (15%) พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 13 คน 

(6.5%) พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 83 คน (41.5%) ขาราชการ  จํานวน 10 คน (5%) ธุรกิจ

สวนตัว จํานวน 64 คน (32%) ซึ่งพบวาอาชีพสวนใหญของผูตอบแบบสอบถาม คือ พนักงาน

บริษัทเอกชน 
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  Frequency Percent 

Valid ไมเกิน 10,000 บาท 5 2.5 

10,001-15,0001บาท 12 6.0 

15,001-20,000 บาท 56 28.0 

20,001-25,000บาท 61 30.5 

25,001-30,000บาท 45 22.5 

มากกวา 30,001บาท 21 10.5 

Total 200 100.0 

 

แบงเปนรายได ไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 5 คน (2.5%) รายได 10,001 – 15,000 บาท 

จํานวน 12 คน (6%) รายได 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 56 คน (28%) รายได 20,001 – 

25,000 บาท จํานวน 61 คน (30.5%) รายได 25,001 – 30,000 บาท จํานวน 45 คน (22.5%) และ 

รายไดมากกวา 30,001 บาท จํานวน 21 คน (10.5%) พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ คือ 20,001 – 25,000 บาท  

ตอนท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนต 

ปจจัยท่ี 1 ดานสินคาและบริการ 
 

Statistics 

  สินคา/บริการมี

คุณภาพและมี

มาตรฐาน 

ความ

หลากหลายของ

การใหบรกิาร 

อุปกรณทําความ

สะอาดมี

มาตราฐาน 

บริการหลังการ

ขาย 

N Valid 200 200 200 200 

Missing 0 0 0 0 

Mean 4.39 4.33 4.20 4.18 
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จากผลสํารวจของแบบสอบถามวาจะเห็นไดวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดาน

สินคาและบริการท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง สินคา/บริการมีคุณภาพและ

มีมาตราฐาน อันดับสอง สินคา/บริการมีความหลากหลาย อันดับสาม ไดแก อุปกรณทําความสะอาด

มีมาตราฐาน สุดทาย คือ บริการหลังการขาย 

ปจจัยท่ี 2 ดานราคา 
 

Statistics 

  

ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ 

ราคาเมื่อเทียบ

กับผูใหบริการ

รายอื่น 

การระบุราคา

ของการ

ใหบริการ 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.43 4.20 4.11 

  

จากผลสํารวจแบบสอบถามสรุปไดวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานราคาท่ีมีผล

ตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่งไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อันดับสอง ไดแก 

ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับผูใหบริการรายอื่น และสุดทาย การระบุราคาของการใหบริการ 

ปจจัยท่ี 3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

Statistics 

  มีชองทางการ

ใหบริการหลาย

ชองทาง 

สะดวกตอการ

ติดตอ 

อยูใกลบาน/

เดินทางสะดวก 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.24 4.44 4.58 
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 จากผลสํารวจแบบสอบถามสรุปไดวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการ

จัดจําหนายท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง ไดแก มีชองทางการใหบริการ

หลายชองทาง อันดับสอง ไดแก สะดวกตอการติดตอ และสุดทาย อยูใกลบาน/เดินทางสะดวก 

ปจจัยท่ี 4 ดานการสงเสริมการตลาด 
 

Statistics 

  มีของสัมนาคุณ

เมื่อเขารับ

บริการตามยอด

ท่ีกําหนด 

มีการ

ประชาสัมพันธ 

มีการจัดทํา

สมาชิกเพื่อรับ

สวนลด 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.50 3.90 4.20 

 

จากผลสํารวจสรุปไดวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดท่ีมี

ผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง ไดแก มีของสัมนาคุณเมื่อเขารับบริการตามยอดท่ี

กําหนด อันดับสอง ไดแก มีการจัดทําสมาชิกเพื่อรับสวนลด สุดทาย คือ มีการประชาสัมพันธ 

ปจจัยท่ี 5 ดานพนักงาน 
 

Statistics 

  

กริยา มารยาท

ของพนักงาน 

การแตงกายท่ี

สะอาดเรียบรอย

ของพนักงาน 

พนักงานมีความรู

ความเขาใจ

เกี่ยวกับการ

ใหบริการเปนอยาง

ดี 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.40 4.35 4.64 
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จากผลสํารวจสรุปไดวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานพนักงานท่ีมีผลตอการ

เลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง ไดแก พนักงานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการใหบริการ

เปนอยางดี อันดับสอง ไดแก กริยา มารยาทของพนักงาน สุดทาย คือ การแตงกายท่ีสะอาดเรียบรอย

ของพนักงาน 

ปจจัยท่ี 6 ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

Statistics 

  

มีการให

รายละเอียด

บริการท่ีชัดเจน 

สภาพแวดลอม

ของทาง

ศูนยบริการลาง

รถยนต 

ช่ือเสียงของทาง

ศูนยบริการลาง

รถยนต 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.39 4.22 4.20 

จากผลสํารวจสรุปไดวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานดานการสรางและการ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง ไดแก มีการให

รายละเอียดบริการท่ีชัดเจน อันดับสอง ไดแก สภาพแวดลอมของทางศูนยบริการลางรถยนต สุดทาย 

คือ ช่ือเสียงของทางศูนยบริการลางรถยนต 

ปจจัยท่ี 7 ดานกระบวนการ 

Statistics 

  

ความถูกตองใน

การใหบรกิาร 

ความรวดเรว็ใน

การใหบรกิาร 

สามารถมองเห็น

การทํางานทุก

ข้ันตอนอยาง

ชัดเจน 

N Valid 200 200 200 

Missing 0 0 0 

Mean 4.70 4.74 4.41 
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จากผลสํารวจสรุปไดวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในดานดานกระบวนการท่ีมีผล

ตอการเลือกใชบริการลางรถยนตนั้น อันดับหนึ่ง ไดแก ความรวดเรว็ในการใหบริการ อันดับสอง 

ไดแก ความถูกตองในการใหบริการ สุดทาย คือ สามารถมองเห็นการทํางานทุกข้ันตอนอยางชัดเจน 

 

สวนท่ี 3 สอบถามขอมูลเก่ียวกับความสนใจการใชบริการศูนยบริการลางรถยนตแบบ delivery 

 

 

 

แบงเปน มีความสนใจท่ีจะใชบริการศูนยบริการลางรถยนต delivery จํานวน 181 คน 

(90.5%) และไมมีความสนใจท่ีจะใชบริการศูนยบริการลางรถยนต delivery จํานวน 19 คน (9.5%) 

ซึ่งพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะใชบริการศูนยบริการลางรถยนต delivery 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery เฉลี่ยเดือนละก่ีคร้ัง 

  Frequency Percent 

Valid 1-2ครั้งตอเดือน 79 39.5 

3-4ครั้งตอเดือน 99 49.5 

5-6ครั้งตอเดือน 22 11.0 

Total 200 100.0 

 

แบงเปนมีความสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery เฉล่ีย 1 - 2 ครั้งตอ

เดือน จํานวน 79 คน (39.5%) มีความสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery เฉล่ีย 3 - 

4 ครั้งตอเดือน จํานวน 99 คน (49.5%) มีความสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery 

เฉล่ีย 5 - 6 ครั้งตอเดือน จํานวน 22 คน (11%) พบวา จากแบบสอบถามสวนใหญ มีความสนใจใช

บริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery เฉล่ีย 3 - 4 ครั้งตอเดือน  

 

ทานมีความสนใจท่ีจะใชบริการศูนยบริการลางรถยนต deliveryหรือไม 

  Frequency Percent 

Valid สนใจ 181 90.5 

ไมสนใจ 19 9.5 

Total 200 100.0 
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ทานสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในวันใด 

  Frequency Percent 

Valid วันธรรมดา(จันทร-ศุกร) 41 20.5 

วันหยุดเสาร-อาทิตย 103 51.5 

ท้ังวันธรรมดาและวันหยุด

เสาร-อาทิตย 
51 25.5 

เฉพาะวันหยุดยาวติดตอกัน 5 2.5 

Total 200 100.0 

 

แบงเปนมีความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในวันธรรมดา

(จันทร-ศุกร) จํานวน 41 คน (20.5%) มีความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต 

delivery ในวันหยุดเสาร-อาทิตย จํานวน 103 คน (51.5%) มีความสนใจใชบริการลางรถยของ

ศูนยบริการลางรถยนต delivery ท้ังวันธรรมดาและวันหยุดเสาร-อาทิตย จํานวน 51 คน (25.5%) มี

ความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery เฉพาะวันหยุดยาวติดตอกัน 

จํานวน 5 คน (2.5%) พบวา จากแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจใชบริการลางรถยของ

ศูนยบริการลางรถยนต delivery ในวันหยุดเสาร-อาทิตย 

 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลาใด 

  Frequency Percent 

Valid 07.00-09.00น. 8 4.0 

09.01-12.00น. 41 20.5 

12.01-15.00น. 45 22.5 

15.01-18.00น. 33 16.5 

18.00น. เปนตนไป 73 36.5 

Total 200 100.0 
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แบงเปนมีความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลา

07.00 -09.00น. จํานวน 8 คน (4%) มีความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต 

delivery ในชวงเวลา 09.01 - 12.00น. จํานวน 41 คน (20.5%) มีความสนใจใชบริการลางรถยของ

ศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลา 12.01 - 15.00น. จํานวน 45 คน (22.5%) มีความ

สนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลา 15.01-18.00น. จํานวน 33 

คน (16.5%) มีความสนใจใชบริการลางรถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลา 18.00

น. เปนตนไป จํานวน 73 คน (36.5%) พบวา จากแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจใชบริการลาง

รถยของศูนยบริการลางรถยนต delivery ในชวงเวลา 18.00น. เปนตนไป 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภทลางรถยนตภายนอก 

  Frequency Percent 

Valid มากท่ีสุด 196 98.0 

มาก 4 2.0 

Total 200 100.0 

 

จากแบบสอบถามความสนใจในการใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภท

ลางรถยนตภายนอกนั้นไดรับการสนใจ มากท่ีสุด 

 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภทดูดฝุนภายในรถยนต 

  Frequency Percent 

Valid มากท่ีสุด 4 2.0 

มาก 181 90.5 

ปานกลาง 15 7.5 

Total 200 100.0 

 

จากแบบสอบถามความสนใจในการใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภท

ดูดฝุนภายในรถยนตนั้นไดรับการสนใจ มาก 
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ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภทขัดและเคลือบสีรถยนต 
  Frequency Percent 

Valid มาก 15 7.5 

ปานกลาง 156 78.0 

นอย 20 10.0 

นอยท่ีสุด 9 4.5 

Total 200 100.0 

จากแบบสอบถามความสนใจในการใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภท

ขัดและเคลือบสีรถยนตนั้นไดรับการสนใจ ปานกลาง 

 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภทซักพรม/เบาะรถยนต 

  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 23 11.5 

นอย 164 82.0 

นอยท่ีสุด 13 6.5 

Total 200 100.0 

 

จากแบบสอบถามความสนใจในการใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภท

ซักพรม/เบาะรถยนตนั้นไดรับการสนใจ นอย 

 

ทานสนใจใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภทเปลี่ยนน้ํามันเคร่ือง ไสกรอง

น้ํามันเคร่ือง/อากาศ 
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  Frequency Percent 

Valid ปานกลาง 6 3.0 

นอย 16 8.0 

นอยท่ีสุด 178 89.0 

Total 200 100.0 

 

จากแบบสอบถามความสนใจในการใชบริการของศูนยบริการลางรถยนต delivery ประเภท

เปล่ียนน้ํามันเครื่อง ไสกรองน้ํามันเครื่อง/อากาศนั้นไดรับการสนใจ นอยท่ีสุด 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล    ภัทราวดี  ภูมี    

อีเมล     aihpoz.p@gmail.com 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ คณะ

ศิลปกรรมศาสตร สาขาออกแบบแฟช่ัน 

ประสบการณการทํางาน  ครูผูชวย โรงเรียนมินเดอรพัฒนาศึกษา  

 

 






	0.1ปกนอก
	0.2ปกใน
	0.3ลิขสิทธิ์
	1 001
	0.4บทคัดย่อ
	0.5บทคัดย่อcar care
	0.6กฤติกรรมประกาศ
	0.7สารบัญ
	0.8บทที่ 1
	0.9บทที่ 2
	0.10บทที่ 3
	3.5 การแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมตามราคาคุณภาพและการบริการ
	1. คุณภาพและราคาสูง: Wizard 2. คุณภาพและราคาระดับกลาง: Cleanwork@39 , Bavaria 3. คุณภาพและราคาระดับล่าง: ร้านล้างรถตามปั้มน้ำมัน

	0.11บทที่ 4
	ที่มา : Thaimarketing. (2557) 7P กับธุรกิจบริการ ประกอบด้วยอะไรบ้าง. สืบค้นจาก
	http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/

	0.12บรรณานุกรม
	Thaimarketing. (2557) 7P กับธุรกิจบริการ ประกอบด้วยอะไรบ้าง. สืบค้นจาก
	http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/

	0.13แบบสอบถามการวิจัย
	0.14วิเคราะห์ผล
	0.15ประวัติผู้เขียน
	2 001
	3 001



