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บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการปรับปรุงพัฒนา
ภาพลักษณ์และรูปแบบการให้บริการของร้านแชร์ คาร์แคร์ เพ่ือก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจ 
และยกระดับแบรนด์ให้มีความน่าเชื่อถือมากยิ่งข้ึน น าผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมาใช้ในการให้บริการกับ
ลูกค้า  รูปแบบของธุรกิจเป็นธุรกิจประเภทการให้บริการดูแลรักษารถยนต์ครบวงจร ธุรกิจได้ท าการ
เก็บข้อมูลเพื่อน ามาใช้ในการจัดท าแผน โดยการเก็บรวมรวมผ่านการส ารวจความคิดเห็น โดยใช้
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Questionnaire) ซึ่งจะมีการวิเคราะห์ค่าสถิติโดยใช้
โปรแกรม SPSS จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน ประกอบไปด้วยข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าท่ี
เข้ามาใช้บริการ และกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความชื่นชอบและให้ความสนใจกับการดูแลรักษารถยนต์รวมถึง
ข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้มในการจะเป็นลูกค้า  

ผลของแผนธุรกิจสรุปได้ว่าแผนธุรกิจครั้งนี้เป็นแผนธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการขยายธุรกิจจาก
ธุรกิจเดิมซึ่งเป็นธุรกิจของครอบครัวและได้ท าการประเมินสภาพแวดล้อมทางธุรกิจแล้ว พบว่าจุดแข็ง
ที่ส าคัญของธุรกิจคือประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจเป็นระยะเวลา 3 ปี รวมถึงคุณภาพของ
เครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆ ที่น ามาใช้ในการให้บริการมีความทันสมัย การให้บริการและให้ค าปรึกษา
ที่เป็นกันเองสามารถให้ค าแนะน าและแก้ไขปัญหาได้อย่างช านาญ จุดอ่อนของธุรกิจที่ต้องปรับปรุง
แก้ไขคือ การเป็นที่รู้จักของแบรนด์ซึ่งขาดการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ ความรู้ความสามารถ
ของผู้ให้บริการขาดความเข้าใจและความช านาญในการใช้อุปกรณ์ต่างๆ อย่างถูกต้อง โอกาสของ
ธุรกิจเนื่องจากปัจจุบันรถยนต์ภายในประเทศมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่องส่งผลให้ธุรกิจการ
บ ารุงรักษารถยนต์ซึ่งเกิดมารองรับเรื่องดังกล่าวนี้นั้นมีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องเช่นกัน 

จากการวิเคราะห์แผนธุรกิจในครั้งนี้ จึงได้บทสรุปของกลยุทธ์ที่น ามาใช้ในธุรกิจ นั่นคือการ
ปรับปรุงรูปแบบของแบรนด์สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีซึ่งจะน าไปสู่ความน่าเชื่อถือของธุรกิจ จะเห็นว่า
กิจการมีความมั่นคงทางการเงิน มีความสามารถในการท าก าไรและมีแนวโน้มในการด าเนินงานดีขึ้น
ตามล าดับ  

 



นอกจากนี้ จึงมีความคุ้มค่าท่ีจะลงทุนท าธุรกิจ โดยกิจการจะใช้ระยะเวลาในการคืนทุน อยู่ที่
ประมาณ 3 ปี 
 
ค าส าคัญ : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ  
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ABSTRACT 
 

        The purpose of this business plan was to study the feasibility of improving the 
image and service of the shared car care business in order to set up the business 
model, to raise the brand to be more reliable and to bring quality products to serve 
customers. The business model was a full-service car care business. 
        The data collected from a close-end questionnaire for 100 respondents, 
consumers who like to be served in car care service and the service business 
prospect was used with a used of SPSS program for data analysis.   
       The results of the business plan, in fact, made from an expansion of the original 
as family business involved with an affiliate of another service business and even 
were assessed as the business environment were suggested that the strengths of the 
business were mainly dealt with the experience of doing business for 3 years long 
including the quality of tools and equipment for the service including a use of 
modern style services,  friendly service and advices on a solution to the problems 
raised by the customer.  The weaknesses of the business were involved in term of a 
poor advertisement and PR service.  Poor knowledge and experience of the service 
workers in using the service equipment properly remained.  With the increasing 
numbers of the domestic cars, the car maintenance service business has grown 
steadily. 
        Based on the statistical analysis on the strategies of this business plan, it was 
suggested that the service style of the brand created such a good image, which 
would lead to the credibility of the business as a whole and even to form a secure 
finance for the business. The business could and would gain more profits and has 
tended to perform better.  In addition, it is worth to put an investment on this  



sort of business. Moreover, the service business would presumably gain the payback 
period in about 3 years from now. 
 
Keywords : Analysis of business environment  
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 รถยนต์นั้นกลายเป็นสิ่งจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน เนื่องจากความสะดวกสบายและประหยัด 
เวลาในการเดินทางรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนเมืองที่มีเวลาจ ากัด การเข้าถึงของระบบขนส่ง
มวลชน นั้นยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ที่อยู่อาศัยในเมืองได้เท่าท่ีควรท าให้ผู้คนเลือก
ที่จะมีรถเป็นของตัวเอง โดยเฉพาะกลุ่มคนหนุ่มสาวที่ก าลังเริ่มต้นท างานมักมองหารถยนต์สักคันเพ่ือ
เป็นรางวัลให้กับตัวเอง ในปัจจุบันนี้การมีรถยนต์เป็นของตัวเองนั้นไม่ใช่เรื่องยากเย็นอีกต่อไป 
บริษัทผู้ผลิตรถยนต์มักมีข้อเสนอหรือโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า ทั้งการลด
จ านวนเงินดาวน์ การเพ่ิมระยะเวลาในการผ่อนช าระใช้ยาวนานยิ่งขึ้น ดอกเบี้ยต่ าลง ให้เกิดแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์และในสังคมไทยรถยนต์ยังเป็นเครื่องแสดงฐานะทางสังคมอย่างหนึ่ง
ด้วย  

ดังนั้นในปัจจุบันรถยนต์ภายในประเทศมีจ านวนเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง และทุกครั้งที่มีการ
เปิดตัวรถยนต์ซึ่งไม่ว่าจะเป็นยี่ห้อใดหรือแม้งานนั้นจะเป็นงานใหญ่ระดับประเทศหรือเป็นแค่งาน
เล็กๆ ก็ตามยอดการจองรถยนต์ยังคงมีอยู่อย่างต่อเนื่องหรือหากมีแนวโน้นลดลงก็เป็นการลดลงเพียง
เล็กน้อยเท่านั้น ส่งผลให้ธุรกิจการบ ารุงรักษารถยนต์ซึ่งเกิดมารองรับการเติบโตอย่างต่อเนื่องของ
อุตสาหกรรมยานยนต์นั้นมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมข้ึนตามไปด้วย โดยจ านวนรถยนต์จดทะเบียนสะสมทั่ว
ประเทศ มีจ านวนทั้งสิ้น 38,428,304 คัน และยอดขายรถยนต์รวมในปี2561 ตั้งแต่ มกราคม-มีนาคม 
จ านวน 237,093 คัน เพิ่มขึ้น 12.6% เมื่อเทียบกับช่วงเดือนมกราคม-มีนาคม ปี2560 ที่ผ่านมา 
นอกจากนี้ราคาจ าหน่ายรถยนต์ยังมีแนวโน้มสูงขึ้น เนื่องจากการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆ ที่จะช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพของรถยนต์ให้สูงยิ่งขึ้น ดังนั้นมูลค่าทางการตลาดของรถยนต์จึงคิดเป็นมูลค่าจ านวน
มหาศาล 

รถยนต์ไม่ว่าจะเป็นรถเก่าหรือใหม่นั้นล้วนแต่ต้องการการดูแลรักษา ทั้งด้านการดูแลรักษา
เพ่ือความสวยงาม เช่น การล้าง - ดูดฝุ่นท าความสะอาดภายใน การขัดปรับสภาพผิวและการเคลือบสี 
โดยมีจุดประสงค์ในการดูแลรักษาเพ่ือให้รถยนต์ดังกล่าวมีประสิทธิภาพที่ดีและยืดอายุการใช้งานให้
ยาวนานขึ้น และเมื่อมีรถยนต์ใหม่เพ่ิมมากขึ้น ก็มีรถยนต์ที่เก่าลง และเมื่อมีอายุการใช้งานที่เพ่ิมมาก
ขึ้นจึงมักต้องมีการดูแลรักษาที่เพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน จึงเป็นสาเหตุให้มีสถานบริการดูแลรักษารถยนต์
เกิดข้ึน และมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอย่างมาก ปัจจุบันมีสถานบริการดูแลรักษารถยนต์เกิดขึ้นมาอย่าง
หลากหลายรูปแบบ และมีผู้ให้บริการเป็นจ านวนมาก ทั้งกลุ่มที่เป็นสถานีบริการน้ ามัน หรือกลุ่มผู้
ให้บริการรายใหญ่ เช่น B-Quik และ Wizard รวมถึงการให้บริการรูปแบบใหม่ๆ เช่น บริการล้าง
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รถยนต์นอกสถานที่ โดยผู้ให้บริการแต่ละรายมีจุดมุ่งเน้นในรูปแบบการให้บริการที่แตกต่างกันไป เช่น 
เน้นการให้บริการเปลี่ยนถ่ายน้ ามันเครื่อง จ าหน่ายและบริการเปลี่ยนล้อแม็กและยาง หรือเน้นการ
ให้บริการล้างท าความสะอาดรถยนต์ ซึ่งจะเน้นไปที่ศูนย์บริการดูแลรักษาสีรถยนต์และดูแลความ
สะอาดภายในรถยนต์เป็นหลัก จะสามารถแบ่งรูปแบบของศูนย์บริการออกได้เป็น 2 ประเภท 1.) 
รูปแบบของศูนย์บริการ ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ไม่มียี่ห้อที่แน่นอนรูปแบบการด าเนินงานไม่มีรูปแบบ
เฉพาะเจาะจง ตกแต่งสถานที่แบบง่ายๆ และเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ตามความเหมาะสมกับต้นทุนที่มีอยู่ 
และสามารถเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้ได้อยู่เสมอตามภาวะเงินทุนในขณะนั้น ศูนย์บริการ
ประเภทนี้มักจะเน้นการแข่งขันด้านราคาในการให้บริการเป็นหลัก และเน้นความรวดเร็วของการ
ให้บริการมากกว่าการให้ความส าคัญด้านคุณภาพของสินค้าและการให้บริการรวมถึงการใส่ใจใน
รายละเอียดของผลงาน เช่น ศูนย์บริการในปั๊มน้ ามัน และศูนย์บริการขนาดเล็กทั่วไป โดยกลุ่มลูกค้าที่
เลือกใช้บริการ จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่เน้นความสะดวกรวดเร็ว ประหยัดเวลา และอัตราค่าบริการที่
ประหยัดจ่ายได้ง่ายสบายกระเป๋า 2.) รูปแบบของศูนย์บริการที่ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มียี่ห้อ หรือเป็นตัวแทน
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ยี่ห้อนั้น โดยจะมีการบริหารงานเต็มรูปแบบ รวมถึงการขายในระบบแฟรนไชน์ 
หรือระบบ ดีลเลอร์ของแบรนด์ดังต่างๆ เช่น  Meguiar’s, 3M, Moly Care เป็นต้น ศูนย์บริการ
ประเภทนี้จะมีการก าหนดรูปแบบในการปฏิบัติงานเฉพาะ และเป็นมาตรฐานในรูปแบบเดียวกันทั้ง
อุปกรณ์และผลิตภัณฑ์ที่ใช้จะเป็นของแบรนด์นั้นๆ โดยเฉพาะ รวมถึงโลโก้และเครื่องแบบของ
พนักงานด้วย ซึ่งศูนย์บริการมักจะเน้นคุณภาพของสินค้าและการให้บริการเป็นหลัก 
ท าให้ธุรกิจการบริการดูแลรักษารถยนต์ดังกล่าวมีการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึนอย่างรวดเร็ว ตามปริมาณ
จ านวนรถยนต์ในปัจจุบัน 
 
1.2  แนะน ำธุรกิจ 

1.2.1 ชื่อธุรกิจ 
  CHARE Car Care (แชร์ คาร์แคร์) 
 1.2.2 โลโก ้
 
ภาพที่ 1.1 : โลโก้ของธุรกิจ 
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โลโก้ของร้าน CHARE Car Care เลือกใช้รูปภาพของรถยนต์ที่แสดงแสงและเงา เพ่ือสื่อถึง
ความเงางาม ซึ่งโลโก้ของร้านเลือกใช้สีเพียง 3 สี คือ สีแดง สีขาวและสีด า เพ่ือให้มีความโดดเด่นและ
ง่ายต่อการจดจ า 

1.2.3 ประเภทของธุรกิจ 
 CHARE Car Care เป็นธุรกิจบริการดูแลรถยนต์ โดยให้บริการแบบครบวงจร ตั้งแต่ข้ันตอน
การล้างท าความสะอาด-ดูดฝุ่นรถยนต์ การดูแลรักษาฟ้ืนฟูสภาพภายในห้องโดยสาร และฟ้ืนฟูผิวสี
รถยนต์ การเคลือบแก้ว อุปกรณ์ตกแต่งประดับยนต์ ติดตั้งฟิล์มใสกันรอยภายในและภายนอก ฟิล์ม
กรองแสงรถยนต์  
 
ภาพที่ 1.2 : แสดงภาพการบริการล้างท าความสะอาดภายนอกรถยนต์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.3 : แสดงภาพการบริการล้างท าความสะอาดภายนอกรถยนต์ 
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ภาพที่ 1.4 : แสดงภาพการบริการท าความสะอาดดูดฝุ่นภายในรถยนต์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.5 : แสดงภาพการบริการขัดลบรอย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.6 : แสดงภาพการบริการเคลือบสีรถยนต์ 
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ภาพที่ 1.7 : แสดงภาพการบริการฟื้นฟูสภาพภายใน ฟอกเบาะ-ฟอกพรม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.8 : แสดงภาพการบริการติดตั้งฟิล์มกรองแสงรถยนต์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.9 : แสดงภาพการบริการติดตั้งฟิล์มกรองแสงรถยนต์ 
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ภาพที่ 1.10 : แสดงภาพการบริการติดตั้งฟิล์มใสกันรอยเบ้ามือจับรถยนต์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.11 : แสดงภาพการบริการติดตั้งฟิล์มใสกันรอยชายบันไดรถยนต์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.12 : แสดงภาพการบริการเคลือบเซรามิค 
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ภาพที่ 1.13 : แสดงภาพตัวอย่างสินค้าท่ีให้บริการ 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
เคลือบเซรามิกต้องนึกถึง CHARE Car Care เพราะเราเป็นตัวแทนที่ได้การรับรองอย่างเป็น

ทางการจาก จียอน ควอตซ์(Gyeon Quartz) GYEON quartz Gyeon Quartz Thailand ศูนย์
เคลือบแก้วเซรามิค CHARE Car Care ได้รับการแต่งตั้งอย่างเป็นทางการ 
จียอน ควอตซ์(Gyeon Quartz) คือผลิตภัณฑ์บ ารุงรักษายานยนต์ชั้นน าของโลกจากประเทศเกาหลี 
ที่ได้รับการคัดเลือกให้เป็นผลิตภัณฑ์ยอดเยี่ยมในปี 2013-2014 ในส่วนน้ ายาเคลือบเซรามิก จียอน 
ควอตซ์(Gyeon Quartz) นั้นมีให้ท่านเลือกท้ังหมด 4 แบบด้วยกันคือ 1. Q² Dura Bead ผลิตภัณฑ์
สูงสุดจากทางค่าย คงทนที่สุด เม็ดน้ ากลมมากกว่า 120 องศา เอกสิทธิเดียวจากจียอน ที่มีความ
ทนทานสูงที่สุดตั้งแต่เคยมีมา 2. Q² Mohs Plus สุดยอดน้ ายาเคลือบเซรามิกที่ได้รับรางวัลระดับโลก
ถึง 2 ปีซ้อนที่มีความแข็งและคงทนกว่า 3. Q² Mohs สุดยอดน้ ายาเคลือบเซรามิกที่ได้รับรางวัล
ระดับโลกถึง 2 ปีซ้อน 4. Q² Matte น้ ายาเคลือบเซรามิกเฉพาะสีด้านตัวแรกของโลก ไม่กดทับสีเดิม
จากโรงงาน แต่ช่วยขยายมิติความคมชัดที่มากยิ่งขึ้นอย่างสัมผัสได้  5. Q² One น้องเล็กสุดจากทาง
ค่ายแต่ประสิทธิภาพเหนือกว่าเซรามิกทั่วไปตามท้องตลาดแน่นอน ให้ความเงาที่มีเอกลักษณ์พิเศษ 
ทนต่างสารเคมีเป็นอย่างมาก และยังมีน้ ายาเคลือบเฉพาะจุดทุกส่วนของยานยนต์ ไม่ว่าจะเป็น 
พลาสติก Q²Trim, กระจก Q² View, ล้อแม๊กซ์และเครื่องยนต์ Q² Rim, ภายในผ้าและหนัง Q² 
Fabric Coat / Q² Leather Shield จียอน ควอตซ์(Gyeon Quartz) มีเทคโนโลยี่ที่ล้ าสมัย ใช้งานได้
จริง คุณภาพยอดเยี่ยม ให้ทุกท่านได้สัมผัส และยังรวมถึงน้ ายาขัดที่สามารถตอบโจทย์มากถึง 3 ตัว 
ผสานกับเครื่องขัดท่ีผ่านมาตราฐานของโลกและขนาดที่มีเฉพาะเจาะจงในทุกสัดส่วน 
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สภำพทั่วไป 
CHARE CAR CARE ประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 3 ปี เป็นการให้บริการดูแลรักษาและ

ท าความสะอาดรถยนต์ ทั้งภายในและภายนอกตัวรถ รวมถึงการขัดปรับสภาพผิวและเคลือบสีรถยนต์ 
เพ่ือรักษาสภาพสีของรถยนต์ให้กลับมาเงางามไร้รอยขนแมวเหมือนใหม่อยู่เสมอและการฟ้ืนฟูสภาพ
ภายในห้องโดยสารด้วยการบริการฟอกเบาะ ฟอกพรม ให้กลับมาสะอาดเหมือนใหม่อีกครั้ง ซึ่งทาง
ร้านให้ความส าคัญด้านคุณภาพการให้บริการ แต่เนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจคาร์แคร์ มีการเติบโตมาก
ขึ้นมีผู้คนสนใจเข้ามาท าธุรกิจกันมากขึ้น จึงมีการแข่งขันท่ีสูงขึ้นด้วยเมื่อเราเปิดให้บริการมาได้สัก
ระยะ จึงมีกลุ่มลูกค้าท่ีค่อนข้างเหนียวแน่นแล้วนั้น จึงต้องการที่จะพัฒนาให้มีบริการที่เกิดขึ้นใหม่ 
และปรับปรุงรูปแบบของสถานบริการให้มีความน่าเชื่อถือดึงดูดให้ลูกค้าสนใจเข้ามาใช้บริการ เพื่อให้
สามารถขยายฐานลูกค้าท้ังเก่าและใหม่ให้เพ่ิมมากข้ึน    
 
สภำพคู่แข่งในตลำด 
 เนื่องจากการให้บริการดูแลรักษารถยนต์นั้นมผีู้ให้บริการหลากหลายรูปแบบด้วยกัน ซึ่งในแต่
ละศูนย์บริการ และในบริเวณใกล้เคียงกับ CHARE Car Care มีผู้ให้บริการล้างรถด้วยกันทั้งสิ้น
จ านวน 9 ราย โดยจะแบ่งเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือ 

1. กลุ่มคู่แข่งทางตรง 
- Super Wash Wax  

ศูนย์บริการ Super Wash wax ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ  
1.4 กม. ซึ่งประเภทในการให้บริการค่อนข้างใกล้เคียงกับ CHARE Car Care คือมีการให้บริการที่ครบ
วงจร ทั้งการเคลือบแก้ว ขัด -เคลือบสี และล้างท าความสะอาดภายในและภายนอก ใช้ผลิตภัณฑ์
เคลือบแก้วของ CGC แต่เนื่องจากสถานที่ตั้งของ Super Wash wax นั้นจะต้องเข้าไปในซอย69 
ค่อนข้างลึก และมองเห็นได้ยากหากไม่ได้สังเกตซึ่งท าให้การเดินทางไปใช้บริการอาจจะไม่สะดวก
เท่าไหร่นัก และพ้ืนที่ในการให้บริการเป็นรูปแบบของบ้านเดี่ยวดัดแปลง ท าให้พ้ืนที่ใช้สอยค่อนข้างมี
จ ากัด CHARE Car Care จึงมีข้อได้เปรียนด้านสถานที่ตั้ง ทั้งการเดินทางสะดวกมีรถผ่านเข้า -ออก
ค่อนข้างมาก พ้ืนที่ใช้สอยเพียงพอในการรองรับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 

- Shadow Car Wash 
ศูนย์บริการ Shadow Car Wash ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ  

2.0 กม. โดยเป็นแฟรนไชน์ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ Meguiars โดยศูนย์บริการตั้งอยู่ในพ้ืนที่จอดรถของโรง
เหล้าแสงจันทร์ บริเวณริมถนนพระราม2 ขาเข้า 

- MolyCare Carlack 68 พระราม2 
ศูนย์บริการ MolyCare Carlack 68 พระราม2 ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car  
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Care ประมาณ 2.5 กม. ซึ่งการให้บริการนั้นใกล้เคียงกับ CHARE Car Care เช่นกัน ซึ่งตั้งอยู่ใน
บริเวณเดียวกับสถานบริการน้ ามัน Susco ตั้งอยู่ริมถนนพระราม2 ขาเข้า   

- Miracle Car Detailing 
ศูนย์บริการ Miracle Car Detailing ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care  

ประมาณ 3.8 กม. อยู่ในซอย ท่าข้าม มีการให้บริการครบวงจรใกล้เคียงกับ CHARE Car Care 
- G’zox สาขาพระราม2 

ศูนย์บริการ G’zox สาขาพระราม2 ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ  
5.1 กม. ซึ่งการให้บริการนั้นใกล้เคียงกับ CHARE Car Care เช่นกันและเน้นบริการเคลือบแก้ว
รถยนต์เป็นหลัก ซึ่งตั้งอยู่ริมถนนพระราม2 ขาออก  เป็นศูนย์บริการขนาดใหญ่ และมีอัตราค่าบริการ
ที่ค่อนข้างสูง 

2. กลุ่มคู่แข่งทางอ้อม 
- ยาย & ตา คาร์แคร์ 

ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ 2.6 กม. เน้นการให้บริการล้างท า 
ความสะอาดภายในและภายนอกเป็นเป็นหลัก 

- กู๊ดคลีน 
ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ 3.2 กม. เน้นการให้บริการล้างท า 

ความสะอาดภายในและภายนอกเป็นเป็นหลัก 
- B2plus Car Wash 

ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ 4.4 กม. เน้นการให้บริการล้างท า 
ความสะอาดภายในและภายนอกเป็นเป็นหลัก 

- ปลาวาฬ คาร์วอทช์ 
ตั้งอยู่ห่างจาก CHARE Car Care ประมาณ 6.4 กม. เน้นการให้บริการล้างท า 

ความสะอาดภายในและภายนอกเป็นเป็นหลัก 
1.2.4 อัตราค่าบริการ 
อัตราค่าบริการของ CHARE Car Care เป็นราคาที่เข้าถึงได้ไม่สูงจนเกินไปโดยเริ่มต้นการ

ให้บริการล้างท าความสะอาด-ดูดฝุ่นเพียง 160 บาทเท่านั้นและยังมีการให้บริการฟื้นฟูบ ารุงรักษาทั้ง
ภายในและภายนอกรถยนต์อย่างครบวงจร 
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ภาพที่ 1.14 :  อัตราค่าบริการของ CHARE Car Care 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ ( Vision ) 
ที่เดียวจบ ครบทุกการบริการดูแลรักษารถยนต์ 
1.3.2 พันธกิจ ( Mission ) 
มุ่งพัฒนาและสร้างแบรนด์ CHARE Car Care ให้เป็นที่รู้จัก ด้วยการบริการที่ใส่ใจดูแล 

รถยนต์แบบครบวงจรเสมือนเป็นรถของเราเอง  
1.3.3 เป้าหมาย ( Goal ) 
ระยะแรก 
มุ่งพัฒนาให้ CHARE Car Care เป็นที่รู้จัก และได้รับความไว้วางใจจากกลุ่มลูกค้า เพ่ิมการ

บริการให้มีความหลายหลาก ในอัตราค่าบริการที่เข้าถึงได้ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
อย่างครบถ้วน 
 ระยะกลาง 
 มุ่งพัฒนาให้ CHARE Car Care สามารถมีส่วนแบ่งทางการตลาดติดอันดับ 1 ใน 5 ของธุรกิจ
คาร์แคร์ในบริเวณถนนพระราม 2 และระแวกใกล้เคียง 
 ระยะยาว 
 สร้างผลตอบแทนให้เพ่ิมมากขึ้นในระดับที่น่าพึงพอใจและมีผลก าไรมากข้ึนในทุกๆ ปี 

1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการในการดูแลรักษารถยนต์ ซึ่งกลุ่มลูกค้าหันมาให้ความสนใจ
การดูแลรักษารถยนต์มากกว่าเพียงแค่การท าความสะอาด ดังนั้นการให้บริการในรูปแบบเดิมนั้นอาจ
ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เพียงพอ จึงมีการพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ
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นั้นหลากหลายขึ้นและยังเป็นการเพ่ิมผลก าไรให้กับธุรกิจมากข้ึนด้วย จึงจัดท าแผนธุรกิจนี้ขึ้นเพ่ือ
พัฒนารูปแบบการให้บริการมีความหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กับกลุ่มลูกค้า 
 
1.4 ท ำเลที่ตั้ง 
 
ภาพที่ 1.15 : แสดงแผนที่สถานที่ตั้งของธุรกิจ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

CHARE Car Care ตั้งอยู่ที่ถนนพระราม2 ซอย69 แยก3 การเคหะธนบุรีปากท่อ เขตบางขุน
เทียน กทม. เนื่องจากบริเวณที่ตั้งของร้านเป็นเขตชุมชน ที่มีผู้อยู่อาศัยค่อนข้างหนาแน่น มีทั้งบ้าน
จัดสรร อาคารพาณิชน์ ห้องเช่า และยังมี  โรงเรียนรัตนโกสินทร์สมโภช บางขุนเทียน ซึ่งเป็นโรงเรียน
รัฐบาลเปิดสอนระดับมัธยมศึกษา และ โรงเรียนบางขุนเทียนศึกษา โรงเรียนรัฐบาลที่เปิดสอนระดับ
ประถมศึกษาสังกัดส านักงานของกรุงเทพฯ รวมถึงห้างสรรพสินค้าเทสโก้โลตัส ที่อยู่ในบริเวณ
ใกล้เคียง และพระราม2 ซอย 69  ยังสามารถเชื่อมต่อไปถนนบางขุนเทียน-ชายทะเล  

จึงเป็นซอยที่มีรถยนต์ผ่านทั้งเข้า-ออก ตลอดเวลา ซึ่งในบริเวณโดยรอบยังไม่พบร้านล้าง ท า
ความสะอาดและดูแลรถยนต์ครบวงจร โดยตัวร้านตั้งอยู่ในซอยซึ่งห่างจากถนนพระราม2 เพียง 700 
เมตรเท่านั้น  
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1.4.1 ขนาดและรูปแบบของพ้ืนที่ 
 ที่ตั้งของธุรกิจเป็นรูปแบบโรงเรือนชั้นเดียว ซึ่งเป็นพื้นที่ให้เช่าของการเคหะ ขนาดเนื้อที่ 800 
ตารางเมตร และมีพ้ืนที่ส าหรับจอดรถได้สะดวก  

1.4.2 ราคาสถานที่ 
เนื่องจากสถานที่เป็นสถานที่ให้เช่าของการเคหะฯ ซึ่งพ้ืนที่มีบริเวณค่อนข้างกว้างขวางและ

อยู่ในเขตชุมชน แต่เนื่องจากราคาค่าเช่านั้นไม่สูงมากนัก จึงท าให้ธุรกิจมีต้นทุนค่าใช้จ่ายลดลง 
 
1.5 วัตถุประสงค์ในกำรจัดท ำ 

1. เพ่ือพัฒนา CHARE Car Care ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าทั้งเก่าและใหม่ ให้ลูกค้ากลับมา 
ใช้บริการซ้ าอีก 

2. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดบริการสาขาใหม่ๆ ของCHARE Car Care 
 
1.6 ระยะเวลำด ำเนินกำรศึกษำ 
 การศึกษาจัดท าแผนธุรกิจนี้เริ่มต้นในเดือนมิถุนายน พ.ศ.2561 และสิ้นสุดเดือนธันวาคม 
พ.ศ.2561 ระยะเวลาในการด าเนินการทั้งสิ้น 7 เดือน 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1  ข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ จัดท ำขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่ำงๆ ซึ่งประกอบไปด้วย 1) ข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมเอง และ 2) ข้อมูลที่รวบรวมจำกแนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยต่ำงๆ ที่เกี่ยวข้องกับเนื้อหำที่ใช้
ในกำรด ำเนินธุรกิจ 
 2.1.1 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง ได้แก่ 
  1. ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับควำมคิดเห็นของผู้บริโภค 
เพ่ือน ำไปใช้ในกำรศึกษำจัดท ำแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ได้แก่ ปัจจัยในกำรเลือกใช้บริกำรคำร์แคร์ 
ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเข้ำรับบริกำร 

2. ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับกำรด ำเนินธุรกิจคำร์แคร์ 
 2.1.2 ข้อมูลที่รวบรวมจำกแนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยต่ำงๆ ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ 
  1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับคุณภำพกำรบริกำร 
  2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้ 
 กำรเก็บข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนตอบสนองวัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ จึงเลือกท ำ
กำรเก็บข้อมูลโดยกำรกรอกแบบสอบถำม ซึ่งประกอบไปด้วยกำรเก็บข้อมูลจำกกลุ่มลูกค้ำเดิมเพ่ือให้
ทรำบถึงข้อมูลลักษณะผู้บริโภคที่มำใช้บริกำรและปัจจัยใดที่มีผลในกำรเลือกสถำนบริกำรดูแลรักษำ
รถยนต์ กำรเก็บข้อมูลจำกกลุ่มลูกค้ำใหม่หรือผู้ที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้ำซึ่งอำศัยอยู่ในบริเวณใกล้เคียง
กับศูนย์บริกำร กำรเก็บข้อมูลปัจจัยในกำรเข้ำใช้สถำนบริกำรดูแลรักษำรถยนต์ของผู้ที่มีแนวโน้มจะ
เป็นลูกค้ำ โดยเป็นกำรเก็บรวบรวมข้อมูลด้ำนควำมพึงพอใจในกำรเข้ำรับบริกำรของสถำนบริกำร 
รวมไปถึงปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรของผู้บริโภค ดังนี้ 
 2.2.1 กำรเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง วิธีกำรด ำเนินกำรและเครื่องมือเครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บ
ข้อมูล 
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ตำรำงที่ 2.1 : แสดงวิธีกำรเก็บข้อมูล 
 

วิธีกำรเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล 

1. กำรส ำรวจควำมคิดเห็น 
ผู้ตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 200 คน 

แบบสอบถำมปลำยปิด 
(Close-ended Questionnaire) 

 
2.2.2 กำรเก็บข้อมูลที่ได้จำกกำรรวบรวม แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจัยต่ำงๆ ที่เกี่ยวข้องกับ

แผนธุรกิจ กำรเก็บข้อมูลประเภทนี้ จะใช้กำรค้นคว้ำและวิเครำะห์ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ น ำมำ
ประยุกต์ใช้ในกำรเขียนแผนธุรกิจ ได้แก่ 
 
ตำรำงที่ 2.2 : แสดงแนวคิด/ทฤษฎีและวัตถุประสงค์ในกำรน ำข้อมูลมำใช้ 
 

แนวคิด/ทฤษฎี วัตถุประสงค์ในกำรใช้ข้อมูล 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับคุณภำพกำร
บริกำร 

- น ำแนวคิดและทฤษฎีมำประกอบกับกำร
ออกแบบและกำรวำงแผนในกำรด ำเนินงำน 

2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

- น ำแนวคิดและทฤษฎีมำประกอบกำรวิเครำะห์
กลุ่มเป้ำหมำย 
- วำงแผนกลยุทธ์เพ่ือให้สำมำรถเข้ำถึงพฤติกรรม
กำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 
2.2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับคุณภำพกำรบริกำร 
ควำมหมำยของกำรบริกำร 

มีผู้ให้ควำมหมำยและค ำจ ำกัดควำมของค ำว่ำบริกำรไว้หลำกหลำย ดังนี้ 
พจนำนุกรมฉบับรำชบัณฑิตยสถำน (2542) ได้ให้ควำมหมำยของค ำว่ำกำรบริกำรนี้ว่ำ คือ 

กำรปฏิบัติรับใช้ และกำรให้ควำมสะดวกต่ำงๆ วีรพงศ์ (2539) ให้ควำมหมำยของกำรบริกำรว่ำ คือ 
พฤติกรรม กิจกรรมหรือกำรกระท ำ ที่บุคคลหนึ่งท ำให้หรือส่งมอบอีกบุคคลหนึ่ง โดยมีเป้ำหมำยและมี
ควำมตั้งใจในกำรส่งมอบนั้น 

ไพรพนำ (2554) กล่ำวว่ำ กำรบริกำร คือกิจกรรมหรือกระบวนกำรในกำรด ำเนินกำรอย่ำงใด
อย่ำงหนึ่งของบุคคลหรือองค์กร เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของบุคคลอ่ืนให้ได้รับควำมสุขและควำม
สะดวกสบำยหรือเกิดควำมพึงพอใจจำกผลงำนของกำรกระท ำนั้น โดยมีลักษณะเด่นเฉพำะตัว ไม่
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สำมำรถจับต้องได้ ไม่สำมรถครอบครองเป็นเจ้ำของในรูปธรรมและไม่จ ำเป็นต้องรวมอยู่กับสินค้ำหรือ
ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆทั้งยังเกิดจำกควำมเอ้ืออำทร มีน้ ำใจ ไมตรี เปี่ยมด้วยควำมปรำรถนำดี ช่วยเหลือ
เกื้อกูลให้ควำมสะดวกรวดเร็ว ให้ควำมเป็นธรรมและเสมอภำค 

บุษยมำศ  แสงเงิน (2555) กล่ำวว่ำ กำรบริกำรหมำยถึง กระบวนกำรของกำรปฏิบัติเพื่อให้
ผู้รับบริกำรได้รับควำมสุข ควำมสะดวก ควำมสบำย ควำมพึงพอใจอันเป็นกำรกระท ำท่ีเกิดจำกจิตใจ
ที่เต็มเปี่ยมไปด้วยควำมปรำรถนำดี กำรช่วยเหลือเกื้อกูลกัน ควำมเอ้ืออำทร ควำมมีน้ ำใจไมตรี กำร
ให้ควำมเป็นธรรมเสมอภำคอำจรวมไปถึงกำรไม่เลือกปฏิบัติ กำรบริกำรมีทั้งผู้ให้บริกำรและ
ผู้รับบริกำร  

Kotler (2000) กล่ำวว่ำ กำรให้บริกำร คือ กำรกระท ำท่ีหน่วยงำนแห่งหนึ่งหรือบุคคลคน
หนึ่งน ำเสนอต่อหน่วยงำนอีกแห่งหนึ่งหรือบุคคลอีกคนหนึ่ง ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สำมำรถสัมผัสได้และไม่เป็น
ผลให้เกิดควำมเป็นเจ้ำของในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ผลิตผลของกำรบริกำรอำจเกี่ยวหรือไม่เก่ียวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์อำจเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือควำมพึงพอใจที่สนองตอบต่อควำมต้องกำรแก่ลูกค้ำ 
ทำงกำยภำพ และสำมำรถสรุปลักษณะงำนบริกำรที่ส ำคัญได้ 4 ประกำรดังนี้ 

1. ไม่สำมำรถจับต้องได้ (intangibility) บริกำรไม่สำมำรถจับต้องได้ ดังนั้นกิจกำร 
ต้องหำหลักประกันที่แสดงถึงคุณภำพและประโยชน์จำกบริกำร ได้แก่ 
                      1.1  สถำนที่ (place) ต้องสำมำรถสร้ำงควำมเชื่อมั่น และควำมสะดวก
ให้กับผู้ที่มำใช้บริกำร 
                      1.2  บุคคล (people) พนักงำนบริกำรต้องแต่งตัวให้เหมำะสม บุคลิกดี 
พูดจำดี เพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจและเกิดควำมเชื่อมั่นว่ำบริกำรจะดีด้วย 
                      1.3  เครื่องมือ (equipment) อุปกรณ์เกี่ยวข้องกับกำรให้บริกำร ต้องมี
ประสิทธิภำพให้บริกำรรวดเร็วและให้ลูกค้ำพอใจ 
                      1.4  วัสดุสื่อสำร (communication material) สื่อโฆษณำและเอกสำร
กำรโฆษณำต่ำงๆจะต้องสอดคล้องกับลักษณะของกำรบริกำรที่เสนอขำยและลักษณะของลูกค้ำ 
                      1.5  สัญลักษณ์ (symbols) ชือ่ หรือ เครื่องหมำยตรำสินค้ำที่ใช้ในกำร
บริกำรเพื่อให้ผู้บริโภคเรียกได้ถูกต้อง และสื่อควำมหมำยได้ 
                      1.6  รำคำ (price) กำรก ำหนดรำคำ ควรเหมำะสมกับระดับกำรให้บริกำร
ที่ชัดเจน และง่ำยต่อกำรจ ำแนกระดับบริกำรที่แตกต่ำง 

2. ไม่แน่นอน (variability) หมำยควำมว่ำ ลักษณะของกำรบริกำรนั้นไม่แน่นอน  
ขึ้นอยู่กับว่ำผู้ให้บริกำรจะเป็นใคร จะให้บริกำรเมื่อใด ที่ไหน และจะให้บริกำรอย่ำงไร 

3. ไม่สำมำรถเก็บไว้ได้ (perishability) หมำยควำมว่ำ กำรบริกำรนั้นไม่สำมำรถ 
ผลิตเก็บไว้ได้ล่วงหน้ำเหมือนสินค้ำประเภทอ่ืนๆ 
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2.2.2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Defined) )  ได้มีกำรให้ควำมหมำยไว้ 

หลำกหลำย ดังนี้ 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง กำรกระท ำต่ำงๆ ที่เก่ียวข้องโดยตรงกับกำรจัดหำให้ 

ได้มำ ซึ่งกำรบริโภคและกำรจับจ่ำยใช้สอย สินค้ำและบริกำร รวมถึงกระบวนกำรในกำรตัดสินใจที่
เกิดขึ้นทั้งก่อนและหลังกำรกระท ำดังกล่ำว ซึ่งเป็นหำรศึกษำถึงเหตุจูงใจที่ท ำให้เกิดกำรตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริกำร โดยมีจุดเริ่มต้นจำกกำรเกิดสิ่งกระตุ้นที่ท ำให้เกิดควำมต้องกำร 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมำยถึง กำรกระท ำต่ำงๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับกำรจัดห ำ 
เพ่ือให้ได้มำซึ่งกำรบริโภคและกำรจับจ่ำยใช้สอย ซึ่งสินค้ำและบริกำร รวมถึงกระบวนกำรในกำร
ตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งก่อนและหลังก ำรกระท ำดังกล่ำว (Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and 
Paul W. Miniard. 1990, p. 3 อ้ำงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550 ) 

กัลยกร วรกุลลัฎฐำนีย์ และ พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553, หน้ำ 90) ได้อธิบำยถึงพฤติกรรม
ผู้บริโภคว่ำหมำยถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับควำมคิดและควำมรู้สึกที่ผู้บริโภคมี แบ่งเป็น 3 รูปแบบ 
คือ 

1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) เนื่องจำกควำมเปลี่ยนแปลงของ 
สภำพแวดล้อมภำยนอก เช่น กำรสื่อสำร สังคม เทคโนโลยี เป็นต้น ท ำให้มีผลกระทบต่อปัจจัยด้ำน
ควำมคดิ ควำมรู้สึก และพฤติกรรมของผู้บริโภคได้รับผลกระทบมำจำกปัจจัยภำยในและภำยนอก ท ำ
ให้พฤติกรรมผู้บริโภคไม่หยุดอยู่นิ่ง อำจมีกำรเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวได้ตลอดเวลำ 

2. พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ระหว่ำงควำมรู้สึก  
ควำมคิด และกำรกระท ำต่อสิ่งแวดล้อมภำยนอก ว่ำผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำรอะไร ท ำไม 
และอย่ำงไร 

3. พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกับกำรแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมำยควำมว่ำ  
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเพ่ือแลกเปลี่ยนคุณค่ำบำงอย่ำงกับบำงคน นั่นคือ กำรแลกเปลี่ยนระหว่ำง
ผู้บริโภค กับผู้ขำยหรือผู้ให้บริกำร เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของตนเอง 
 
2.3 ผู้ให้ข้อมูล 

ผู้ให้ข้อมูลประกอบไปด้วย 2 ส่วนหลักๆคือ 
2.3.1 กลุ่มลูกค้ำหรือผู้บริโภคเดิมที่เคยใช้บริกำร CHARE Car Care 
2.3.2 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้มจะเป็นลูกค้ำ คือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีควำมต้องกำรดูแลรักษำ 

รถยนต์ เป็นผู้ตอบแบบสอบถำมเพ่ือใช้ในกำรเก็บข้อมูล เนื่องจำกเป็นผู้ที่มีควำมเกี่ยวข้องกับกำร
ตัดสินใจใช้บริกำรโดยตรง และคำดว่ำมีแนวโน้นควำมต้องกำรใช้บริกำรธุรกิจที่ก ำลังจัดท ำแผนธุรกิจ
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ฉบับนี้ขึ้น ซึ่งมีจ ำนวนทั้งสิ้น 200 คน โดยใช้วิธีกำรสุ่มเลือกตัวอย่ำงแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) ไม่เจำะจงกลุ่มพ้ืนที่ใดพ้ืนที่หนึ่ง  โดยเน้นกลุ่มลูกค้ำที่อยู่อำศัยในบริเวณใกล้เคียง
ศูนย์บริกำรหรือละแวกพระรำม2 เป็นหลักเพ่ือให้กำรศึกษำข้อมูลมีควำมหลำกหลำยและสะดวก
รวดเร็วของผู้ให้ข้อมูลด้วย  

แบบสอบถำมที่ใช้เป็นเครื่องมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลัก คือ 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม  

ใช้แบบสอบถำมในลักษณะเลือกตอบ จ ำนวน 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับ
กำรศึกษำ ระดับรำยได้ต่อเดือน อำชีพ สถำนภำพ จ ำนวนรถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว 

ส่วนที่ 2 : ปัจจัยด้ำนพฤติกรรมในกำรใช้บริกำร 
 ใช้แบบสอบถำมในลักษณะเลือกตอบ จ ำนวน 5 ข้อ ได้แก่ 

1. ใช้บริกำรศูนย์บริกำรดูแลท ำควำมสะอำดรถยนต์บ่อยแค่ไหน 
2. ค่ำใช้จ่ำยต่อครั้งที่เคยเข้ำใช้บริกำร 
3. ใช้บริกำรศูนย์บริกำรดูแลท ำควำมสะอำดรถยนต์ กับสถำนบริกำรเดิมหรือไม่ 
4. วันที่สะดวกเข้ำใช้บริกำร 
5. ช่วงเวลำที่สะดวกเข้ำใช้บริกำร 

ส่วนที่ 3 : ปัจจัยด้ำนควำมพึงพอใจในกำรใช้บริกำร 
 ใช้แบบสอบถำมในลักษณะมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 
 ประกอบไปด้วย 4 ส่วนหลักคือ 

1. ด้ำนปัจจัยที่เลือกเข้ำใช้บริกำร จ ำนวน 6 ข้อ 
2. ด้ำนสถำนที่ จ ำนวน 4 ข้อ 
3. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำยจ ำนวน 3 ข้อ 
4. ด้ำนบุคลำกร จ ำนวน 5 ข้อ 

 
2.4 ผลการศึกษาข้อมูล 

2.4.1 ลักษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 กำรวิเครำะห์ในส่วนนี้มีจุดประสงค์เพ่ือน ำเสนอข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถำมที่จ ำแนกตำมเพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ ระดับรำยได้ต่อเดือน อำชีพ สถำนภำพ จ ำนวน
รถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว มีรำยละเอียดดังต่อไปนี้ 
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ตำรำงที่ 2.3 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมเพศ 
 

เพศ ควำมถี่ ร้อยละ 

ชำย 132 66 
หญิง 68 34 

รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมเพศ 
 

 
 
 

เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำตัวอย่ำงที่ตอบแบบสอบถำมเป็นเพศชำย 
132 คน คิดเป็น 66% และมีมำกกว่ำเพศหญิง โดยมีเพศหญิง  68 คน คิดเป็น 34%  
 
 
 
 
 
 

ข้อมลูประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศ 

เพศชาย เพศหญิง 
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ตำรำงที่ 2.4 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมช่วงอำยุ 
 

ช่วงอำยุ ควำมถี่ ร้อยละ 

ต่ ำกว่ำ 20 ปี 2 1 
21-29 ปี 52 26 

30-39 ปี 97 48.5 

40-49 ปี 16 8 
50 ปีขึ้นไป 33 16.5 

รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.2 : แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมช่วงอำยุ 
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำง 200 คนตำมช่วงอำยุพบว่ำ มีอำยุอยู่ในช่วง 30-39 ปี เป็นจ ำนวน

มำกที่สุด คิดเป็น 48.5% รองลงอันดับสองมำคือช่วงอำยุ 21-29 ปี คิดเป็น 26% รองลงมำอันดับ
สำมคือช่วงอำยุ 50 ปีขึ้นไป คิดเป็น 16.5% รองลงมำอันดับสี่คือช่วงอำยุ 40-49 ปี คิดเป็น 8% และ
อันดับสุดท้ำยคือช่วงอำยุ ต่ ำกว่ำ 20 ปี คิดเป็น 1% ตำมล ำดับ 
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 ผู้ตอบแบบสอบถำมช่วงอำยุ 30-39 ปี และ 21-29 ปี เป็นช่วงอำยุที่สำมำรถมีรำยรับเป็น
ของตัวเองแล้ว และเริ่มมีรถยนต์ของตนเองเป็นคันแรก  ส่วนอันดับสุดท้ำยคือ ต่ ำกว่ำ 20 ปี เป็นช่วง
อำยุที่ยังไม่มีรำยได้หรือมีรถยนต์เป็นของตน คิดเป็น 1% ของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 
ตำรำงที่ 2.5 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมระดับกำรศึกษำ 
 

ระดับกำรศึกษำ ควำมถี่ ร้อยละ 

ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 25 12.5 
ปริญญำตรี 144 72 

ปริญญำโท หรือ สูงกว่ำ 31 15.5 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.3 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมระดับกำรศึกษำ 
 

 
 เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำง 200 คน ตำมระดับกำรศึกษำพบว่ำ ตัวอย่ำงที่ตอบแบบสอบถำม
เป็นผู้ส ำเร็จกำรศึกษำระดับปริญญำตรีมำกที่สุดจ ำนวน 144 คน คิดเป็น 72% รองลงมำคือระดับ
ปริญญำโทหรือสูงกว่ำจ ำนวน 31 คน คิดเป็น 15.5% รองลงมำล ำดับสุดท้ำยคือต่ ำกว่ำปริญญำตรี
จ ำนวน 25 คน คิดเป็น 12.5% 
 

ระดบัการศกึษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโทหรือสงูกวา่ 
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ตำรำงที่ 2.6 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมระดับรำยได้ต่อเดือน 
 

ระดับรำยได้ต่อเดือน ควำมถี่ ร้อยละ 

น้อยกว่ำ 10,000 บำท 6 3 
20,001-30,000 บำท 71 35.5 

30,001-40,000 บำท 42 21 

40,001-50,000 บำท 25 12.5 
50,000 บำทขึ้นไป 28 14 

รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.4 : แผนภูมิแท่งแสดงตำมระดับรำยได้ต่อเดือนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำม  
               ระดับรำยได้ต่อเดือน 
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน ตำมตำมระดับรำยได้ต่อเดือนพบว่ำ มีระดับรำยได้

ต่อเดือน 20,001-30,000บำท มำกที่สุด จ ำนวน 71 คน รองลงมำคือ 30,001-40,000บำท จ ำนวน 
42 คน รองลงมำอันดับสำมคือ 50,000บำทขึ้นไป จ ำนวน 28 คน รองลงมำอันดับสี่คือ 40,001 -
50,000บำท จ ำนวน 25 คน รองลงมำอันดับสุดท้ำยคือ น้อยกว่ำ 10,000บำท จ ำนวน 6 คน 
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ตำรำงที่ 2.7 :  กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมอำชีพ 
 

อำชีพ ควำมถี่ ร้อยละ 

นักเรียน / นักศึกษำ 13 6.5 
ลูกจ้ำงประจ ำ / ชั่วครำว 39 19.5 

พ่อบ้ำน / แม่บ้ำน 4 2 

พนักงำนบริษัทเอกชน 58 29 
รับรำชกำร / พนักงำน
รัฐวิสำหกิจ 

28 14 

ค้ำขำย / ประกอบธุรกิจส่วนตัว 58 29 

รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.5 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมอำชีพ 
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน ตำมกำรประกอบอำชีพพบว่ำ กลุ่มผู้ประกอบอำชีพ

พนักงำนบริษัทเอกชน และ ค้ำขำย/ประกอบธุรกิจส่วนตัว มีจ ำนวนเท่ำกับคือ 58 คน คิดเป็น 29% 
รองลงมำคือ ลูกจ้ำงประจ ำ/ชั่วครำวจ ำนวน 39 คน คิดเป็น 19.5% รองลงมำอันดับสำมคือ รับ

อาชีพ 

นกัเรียน / นกัศกึษา ลกูจ้างประจ า / ชัว่คราว 

พอ่บ้าน / แมบ้่าน พนกังานบริษัทเอกชน 

รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ ค้าขาย / ประกอบธุรกิจสว่นตวั 
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รำชกำร/พนักงำนวิสำหกิจจ ำนวน 28 คน คิดเป็น 14% รองลงมำอันดับสี่คือนักเรียน/นักศึกษำ
จ ำนวน 13 คน คิดเป็น 6.5% รองลงมำอันดับสุดท้ำยคือพ่อบ้ำน/แม่บ้ำนจ ำนวน 4 คน คิดเป็น 2% 
 
ตำรำงที่ 2.8 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมสถำนภำพ 
 

สถำนภำพ ควำมถี่ ร้อยละ 

โสด 137 68.5 

สมรส 63 31.5 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.6 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมสถำนภำพ 
 

 
  

เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน ตำมสถำนภำพพบว่ำ มีสถำนภำพโสด จ ำนวน 137 
คน คิดเป็น 68.5% รองลงมำคือสมรสจ ำนวน 63 คน คิดเป็น 31.5% ตำมล ำดับ 
 
 
 
 

สถานภาพ 

โสด สมรส 
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ตำรำงที่ 2.9 : กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมจ ำนวนรถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว 
 

จ ำนวนรถยนต์ ควำมถี่ ร้อยละ 

รถยนต์ 1 คัน 84 42 
รถยนต์ 2 คัน 64 32 

รถยนต์ 3 คัน 30 15 

รถยนต์มำกว่ำ 3 คัน 22 11 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.7 :  แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมจ ำนวนรถยนต์ที่ใช้ใน 
                ครอบครัว 
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน ตำมจ ำนวนรถยนต์ที่ใช้ในครอบครัวพบว่ำ จ ำนวน

รถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว 1 คันมีจ ำนวนมำกที่สุดคือ 84 คน คิดเป็น 42% รองลงมำคือรถยนต์สองคัน
จ ำนวน 64 คน คิดเป็น รองลงมำอันดับที่สำมคือจ ำนวนรถยนต์สำมคันจ ำนวน 30 คน คิดเป็น 15% 
อันดับสุดท้ำยคือจ ำนวนรถยนต์มำกกว่ำ 3 คัน จ ำนวน 22 คน คิดเป็น 11% 

 
 

จ านวนรถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว 

รถยนต์ 1 คนั รถยนต์ 2 คนั รถยนต์ 3 คนั รถยนต์มากกวา่ 3 คนั 
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2.4.2 ผลกำรวิเครำะห์เก่ียวกับปัจจัยด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกใช้บริกำร 
ในส่วนนี้มีจุดประสงค์เพ่ือน ำเสนอข้อมูลปัจจัยด้ำนพฤติกรรมในกำรเลือกใช้บริกำรของผู้ตอบ

แบบสอบถำม มีรำยละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ตำรำงที่ 2.10 :  กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมใช้บริกำรศูนย์บริกำรดูแลรักษำรถยนต์ 
                    เป็นประจ ำหรือไม่ 
 
ใช้บริกำรศูนย์บริกำรเป็นประจ ำหรือไม่ ควำมถี่ ร้อยละ 

1 ครั้ง / เดือน 56 28 

2 ครั้ง / เดือน 69 34.5 
3 ครั้ง / เดือน 50 25 

มำกกว่ำ 3 ครั้ง / เดือน 25 12.5 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.8 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมใช้บริกำรดูแลรักษำรถยนต์เป็น 
               ประจ ำหรือไม่ 
 

 
  

การเข้าใช้บริการศนูย์บริการดแูลรักษารถยนต์ 

1 ครัง้/เดือน 2 ครัง้/เดือน 3 ครัง้/เดือน มากกวา่ 3 ครัง้/เดือน 
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เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คนพบว่ำจ ำนวนกำรเข้ำใช้บริกำรต่อเดือน มำกที่สุดคือ 
2ครั้ง/เดือน จ ำนวน 69 คน คิดเป็น 34.5% รองลงมำคือ 1ครั้ง/เดือน จ ำนวน 56 คน คิดเป็น 28% 
รองลงมำอันดับที่สำมคือ 3ครั้ง/เดือน จ ำนวน 50 คน คิดเป็น 25% ล ำดับสุดท้ำยคือเข้ำใช้บริกำร 
มำกกว่ำ3ครั้ง/เดือน จ ำนวน 25 คน คิดเป็น 12.5%  
 
ตำงรำงที่ 2.11 :  กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมค่ำใช้จ่ำยต่อครั้งที่เคยใช้บริกำร เคลือบ 
                     สีรถยนต ์
 

ค่ำใช้จ่ำยต่อครั้งที่เคยใช้บริกำร เคลือบสีรถยนต์ ควำมถี่ ร้อยละ 

น้อยกว่ำ 300 บำท 49 24.5 
301 – 400 บำท 33 16.5 

401 – 500 บำท 47 23.5 

501 – 600 บำท 25 12.5 
601 – 700 บำท 26 13 

มำกกว่ำ 700 บำท 20 10 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.9  : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมค่ำใช้จ่ำยต่อครั้งที่เคยใช้บริกำร  
                 เคลือบสีรถยนต์ 
 

 
 

คา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ที่เคยใช้บริการ เคลอืบสรีถยนต์ 

น้อยกวา่ 300 บาท 301-400 บาท 401-500 บาท 

501-600 บาท 601-700 บาท มากกวา่ 700 บาท 
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เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คนพบว่ำจ ำนวนค่ำใช้จ่ำยต่อครั้งที่เคยใช้บริกำรเคลือบ
สีรถยนต์ที่พบมำกที่สุดคือ น้อยกว่ำ 300 บำท จ ำนวน 49 คน คิดเป็น 24.5% รองลงมำคือ 401-500 
บำท จ ำนวน 47 คน คิดเป็น 23.5% รองลงมำอันดับที่สำมคือ 301-400 บำท จ ำนวน 33 คน คิดเป็น 
16.5% รองลงมำอันดับสี่ 601-700 บำท จ ำนวน 26 คน คิดเป็น 13% รองลงมำอันดับห้ำคือ
มำกกว่ำ 700 บำท คิดเป็น 10% ตำมล ำดับ 
 
 
ตำงรำงที่ 2.12 :  กำรแจกแจงควำมถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถำมกำรเข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำรเดิม 
                     เป็นประจ ำหรือไม่ 
 

เข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำรเดิมเป็นประจ ำหรือไม่ ควำมถี่ ร้อยละ 
เข้ำใช้สถำนบริกำรเดิมเป็นประจ ำ 117 58.5 

ใช้บริกำร 2-3 สถำนบริกำรเป็นประจ ำ 63 31.5 

ไมไ่ด้ใช้สถำนบริกำรใดเป็นประจ ำ 20 10 
รวม 200 100 

 
ภำพที่ 2.10 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมกำรเข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำร 
                 เดิมเป็นประจ ำหรือไม่ 
 

 

เข้าใช้บริการกบัสถานบริการเดิมเป็นประจ าหรือไม่ 

ใช้สถานบริการเดิมเป็นประจ า ใช้ 2-3 ที่เป็นประจ า 

ไมไ่ด้ใช้สถานบริการท่ีใดเป็นประจ า 
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 เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คนพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมจ ำนวน 117 คน เลือก
เข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำรเดิมเป็นประจ ำ หรือคิดเป็น 58.5% รองลงมำคือ ใช้บริกำร 2-3 สถำน
บริกำรเป็นประจ ำ จ ำนวน 63 คน คิดเป็น 31.5% และอันดับสุดท้ำยคือไม่ได้ใช้สถำนบริกำรใดเป็น
ประจ ำ จ ำนวน 20 คน คิดเป็น 10% จำกจ ำนวนผู้ตอบแบบสอบถำมทั้งหมด 
 ดังนั้นธุรกิจไม่ควรมุ่งเน้นกำรหำกลุ่มลูกค้ำใหม่ๆ เข้ำมำใช้บริกำรมำกจนลืมให้ควำมส ำคัญกับ
กลุ่มลูกค้ำเดิมที่มำใช้บริกำรเป็นประจ ำ เนื่องจำกหำกรักษำกลุ่มลูกค้ำเดิมไว้ได้นั้นจะเกิดควำม
ต่อเนื่องในกำรใช้บริกำร 
 
ตำงรำงที่ 2.13 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมวันที่สะดวกเข้ำใช้บริกำรกับสถำน 
                     บริกำรดูแลรักษำรถยนต์ (ในค ำถำมนี้ผู้ตอบแบบสอบถำมสำมำรถเลือกตอบได้ 
                     มำกกว่ำ 1 ข้อ) 
 

วันที่สะดวกเข้ำใช้บริกำร ควำมถี่ ร้อยละ 
วันจันทร์ 25 12.5 

วันอังคำร 48 24 

วันพุธ 53 26.5 
วันพฤหัสบดี 53 26.5 

วันศุกร์ 69 34.5 

วันเสำร์ 105 52.5 
วันอำทิตย์ 98 49 

วันหยุดนักขัตฤกษ์ 47 23.5 
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ภำพที่ 2.11 : แผนภูมิแท่งแสดงตำมระดับวันที่สะดวกเข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำรดูแลรักษำรถยนต์ 
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คนพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมสะดวกเข้ำใช้บริกำร

สถำนบริกำรดูแลรักษำรถยนต์ใน วันเสำร์มำกที่สุด คิดเป็น 52.5% รองลงมำคือ วันอำทิตย์ คิดเป็น 
49% รองลงมำอันดับที่สำมคือ วันศุกร์ คิดเป็น 34.5% รองลงมำอันดับที่สี่คือ วันพุธและวันพฤหัสบดี
ซึ่ง คิดเป็น26.5% เท่ำกัน รองลงมำอันดับที่ห้ำคือ วันอังคำร คิดเป็น 24% รองลงมำอันดับที่หกคือ 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ คิดเป็น 23.5% และอันดับที่เจ็ดล ำดับสุดท้ำยคือ วันจันทร์ คิดเป็น 12.5% 
ตำมล ำดับ   
 
ตำงรำงที่ 2.14 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมเวลำสะดวกเข้ำใช้บริกำรกับสถำน 
                     บริกำรดูแลรักษำรถยนต์ (ในค ำถำมนี้ผู้ตอบแบบสอบถำมสำมำรถเลือกตอบได้ 
                     มำกกว่ำ 1 ข้อ) 
 

เวลำที่สะดวกเข้ำใช้บริกำร ควำมถี่ ร้อยละ 

7.00-9.00 น. 11 5.5% 
9.00-11.00 น. 34 17% 

11.00-13.00 น. 56 28% 

13.00-15.00 น. 78 39% 
15.00-17.00 น. 106 53% 

17.00-19.00 น. 82 41% 

19.00 น. เป็นต้นไป 6 3% 

0 20 40 60 80 100 120

วนัจนัทร์ 

วนัพธุ 

วนัศกุร์ 

วนัอาทิตย์ 

วนัท่ีสะดวกเข้าใช้บริการ 

วนัท่ีสะดวกเข้าใช้บริการ 
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เนื่องจำกในช่วงวันเสำร์และวันอำทิตย์ที่มีลูกค้ำเข้ำมำใช้บริกำรหนำแน่นกว่ำปกติ ดังนั้นทำง
ร้ำนจะท ำกำรรับสมัครพนักงำนชั่วครำว (Part-Time) เข้ำมำช่วยเสริมในช่วงวันเสำร์และวันอำทิตย์
ให้สำมำรถรองรับลูกค้ำที่จะเข้ำมำใช้บริกำรได้ครบถ้วนเพื่อควำมสะดวกและรวดเร็วในกำรให้บริกำร 
 
ภำพที่ 2.12 : แผนภูมิแท่งแสดงตำมระดับเวลำที่สะดวกเข้ำใช้บริกำรกับสถำนบริกำรดูแลรักษำ 
                 รถยนต ์
 

 
 
เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คนพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมสะดวกเข้ำใช้บริกำร

สถำนบริกำรดูแลรักษำรถยนต์ในเวลำ 15.00-17.00 น. มำกท่ีสุด คิดเป็น 53% รองลงมำอันดับที่สอง
คือ 17.00-19.00 น. คิดเป็น 41% รองลงมำอันดับที่สำมคือ 13.00-15.00 น. คิดเป็น 39% 
รองลงมำอันดับที่สี่คือ 11.00-13.00 น. คิดเป็น 28% รองลงมำอันดับที่ห้ำคือ 9.00-11.00 น. คิด
เป็น 17% รองลงมำอันดับที่หกคือ 7.00-9.00 น. คิดเป็น 5.5% รองลงมำอันดับสุดท้ำยคือ 19.00 น. 
เป็นต้นไป คิดเป็น 3%  

 
 
 
 

 

0 20 40 60 80 100 120

19.00 น. เป็นต้นไป 

17.00-19.00 น. 

15.00-17.00 น. 

13.00-15.00 น. 

11.00-13.00 น. 

9.00-11.00 น. 

7.00-9.00 น. 

เวลาที่สะดวกเข้าใช้บริการ 

เวลาที่สะดวกเข้าใช้บริการ 
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2.4.3 ผลวิเครำะห์เกี่ยวกับปัจจัยด้ำนควำมพึงพอใจในกำรเลือกใช้บริกำร 
ในส่วนนี้จะเป็นกำรน ำเสนอระดับควำมคิดเห็นต่อควำมพึงพอใจในกำรเลือกใช้บริกำรสถำน

บริกำรดูแลรักษำรถยนต์ โดยจ ำแนกเป็น 5 ด้ำน ได้แก่ 1.ด้ำนคุณภำพของกำรบริกำร 2.ด้ำนอัตรำ
ค่ำบริกำร 3.ด้ำนสถำนที่ 4.ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 5.ด้ำนบุคลำกร 

ในส่วนแรกเป็นกำรน ำเสนอกำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมทั้ง 5 ด้ำน มี
รำยละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ตำรำงที่ 2.15 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนคุณภำพของกำร 
                   บริกำร 
 

ประเด็น น้อยที่สุด น้อย ปำนกลำง มำก มำกที่สุด 
1. เครื่องมือ/อุปกรณ์ที่ใช้มีมำตรฐำน - 4 35 86 75 

2. ควำมหลำกหลำยของกำรให้บริกำร 3 8 37 80 72 

3. คุณภำพของกำรให้บริกำร - 3 32 61 104 
4. มีกำรตรวจสอบคุณภำพก่อนกำรส่งมอบ
รถยนต์ 

4 8 24 63 101 

5. กำรให้บริกำรรวดเร็วทันใจ - 4 33 79 84 

  
จำกกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำปัจจัยด้ำนคุณภำพ

กำรให้บริกำรที่กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญมำกที่สุด คือ คุณภำพของกำรบริกำร จ ำนวน 104 คน 
รองลงมำอันดับที่สองคือ มีกำรตรวจสอบคุณภำพก่อนกำรส่งมอบรถยนต์ จ ำนวน 101 คน รองลงมำ
อันดับที่สำมคือ กำรให้บริกำรที่รวดเร็วทันใจ จ ำนวน 84 คน รองลงมำอันดับที่สี่คือ เครื่องมือ/
อุปกรณ์ที่ใช้มีมำตรฐำน จ ำนวน 75 คน ล ำดับสุดท้ำยคือ ควำมหลำกหลำยของกำรให้บริกำรจ ำนวน 
72 คน 
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ตำรำงที่ 2.16 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนอัตรำค่ำบริกำร 
 

ประเด็น น้อยที่สุด น้อย ปำนกลำง มำก มำกที่สุด 

 
1. รำคำเหมำะสมกับกำรให้บริกำร 

 
- 

 
8 

 
44 

 
84 

 
64 

 
จำกกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำปัจจัยด้ำนอัตรำ

ค่ำบริกำร กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญในระดับมำก จ ำนวน 84 คน รองลงมำอันดับสองคือมำกที่สุด 
จ ำนวน 64 คน รองลงมำอันดับสำมระดับปำนกลำง จ ำนวน 44 คน รองลงมำอันดับที่สี่คือน้อย 
จ ำนวน 8 คน และอันดับสุดท้ำยคือน้อยที่สุดซึ่งไม่มีผู้ตอบแบสอบถำมเลือกระดับนี้ 
 
ตำรำงที่ 2.17 :  กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนสถำนที่  
 

ประเด็น น้อยที่สุด น้อย ปำนกลำง มำก มำกที่สุด 
1. ท ำเลที่ตั้งสะดวกต่อกำรเดินทำง - 4 35 86 75 

2. เครื่องมือ/อุปกรณ์มีควำมทันสมัยสะอำด 
และเป็นระเบียบ 

1 4 33 80 82 

3. บรรยำกำศในร้ำนอบอุ่นและเป็นกันเอง 1 6 34 81 78 

4. สถำนที่ได้มำตรฐำน 2 5 29 77 87 

 
จำกกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำปัจจัยด้ำนสถำนที่ที่

กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญมำกท่ีสุด คือ สถำนที่ได้มำตรฐำน จ ำนวน 87 คน รองลงมำอันดับสองคือ 
เครื่องมือ/อุปกรณ์มีควำมทันสมัยสะอำดและเป็นระเบียบ จ ำนวน 82 คน รองลงมำอันดับสำมคือ 
บรรยำกำศในร้ำนอบอุ่นและเป็นกันเอง จ ำนวน 78 คน รองลงมำอันดับสี่ซึ่งเป็นอันดับสุดท้ำยคือ 
ท ำเลที่ตั้งสะดวกต่อกำรเดินทำง จ ำนวน 75 คน 
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ตำรำงที่ 2.18 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
 

ประเด็น น้อยที่สุด น้อย ปำนกลำง มำก มำกที่สุด 

1. กำรสะสมแต้มเพ่ือรับของสมนำคุณ 5 26 50 48 71 
2. กำรจัดโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเทศกำล
ต่ำงๆ 

4 19 51 50 76 

3. โปรโมชั่นหน้ำฝน Rain Check ฝนตก
ล้ำงรถฟรี ภำยใน 24 ชม. 

4 19 40 47 90 

 
จำกกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริม

กำรขำยที่กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญมำกที่สุด คือ โปรโมชั่นหน้ำฝน Rain Check ฝนตกล้ำงรถฟรี 
ภำยใน 24 ชม. จ ำนวน 90 คน รองลงมำอันดับสองคือ กำรจัดโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเทศกำลต่ำงๆ 
รองลงมำอันดับสุดท้ำยคือ กำรสะสมแต้มเพ่ือรับของสมนำคุณ จ ำนวน 71 คน 

ดังนั้นหำกธุรกิจต้องกำรท ำโปรโมชั่นส ำหรับกำรส่งเสริมกำรขำยโปรแกรมที่ดึงดูดกลุ่มลูกค้ำ
ให้ เลือกเข้ำใช้บริกำรกับศูนย์บริกำรได้ดีคือ โปรโมชั่นหน้ำฝน Rain Check ฝนตกล้ำงรถฟรี ภำยใน 
24 ชม. เนื่องจำกช่วงฤดูฝนถือเป็นช่วงที่ธุรกิจจะมียอดกำรใช้บริกำรลดลงอย่ำงเห็นได้ชัด หำกมี
โปรโมชั่นดึงดูดให้ลูกค้ำสำมำรถกลับมำล้ำงรถฟรีได้เมื่อโดนฝนนั้นอำจท ำให้ลูกค้ำตัดสินใจเข้ำใช้
บริกำรในช่วงนี้ได้ง่ำยขึ้น 
 
ตำรำงที่ 2.19 : กำรแจกแจงควำมถี่ของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนบุคลำกร 
 

ประเด็น น้อยที่สุด น้อย ปำนกลำง มำก มำกที่สุด 
1. พนักงำนมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 1 7 29 81 82 

 

2. พนักงำนมีควำมรู้ ควำมช ำนำญและ
เชี่ยวชำญ 

1 4 36 77 82 

3. พนักงำนแต่งกำยสะอำดเรียบร้อย 1 7 40 79 73 

4. พนักงำนพูดจำสุภำพอ่อนน้อม - 10 30 80 80 

5. พนักงำนสำมำรถตอบค ำถำมและให้
ค ำแนะน ำได้ดี 

1 5 42 72 80 
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จำกกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 200 คน พบว่ำปัจจัยด้ำนบุคลำกรที่
กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญมำกที่สุดคือ พนักงำนมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และพนักงำนมีควำมรู้ ควำม
ช ำนำญและเชี่ยวชำญ จ ำนวน 82 คนเท่ำกันทั้งสองประเด็น รองลงมำอันดับสองคือ  พนักงำนพูดจำ
สุภำพอ่อนน้อม และพนักงำนสำมำรถตอบค ำถำมและให้ค ำแนะน ำได้ดี จ ำนวน 80 คนเท่ำกันทั้งสอง
ประเด็น รองลงมำอันดับสำมคือ พนักงำนแต่งกำยสะอำดเรียบร้อย จ ำนวน 73 คนเป็นอันดับสุดท้ำย 

จำกผลส ำรวจจะเห็นได้ว่ำมีสัดส่วนที่ค่อนข้ำงใกล้เคียงกัน จึงแสดงให้เห็นว่ำกลุ่มตัวอย่ำงให้
ควำมส ำคัญกับปัจจัยในทุกๆ ด้ำนดังนั้นหำกธุรกิจต้องกำรสร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำจ ำเป็นต้องมี
กำรอบรมเพ่ือให้ทรำบถึงข้อก ำหนดที่ควรปฏิบัติในกำรให้บริกำรเพ่ือสร้ำงมำตรฐำนกำรให้บริกำรที่ดี 
ให้ลูกค้ำเกิดควำมพึงพอใจและตัดสินใจกลับมำใช้บริกำรอีกครั้ง  
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ  

ในปี 2557 ธุรกิจบริการและผลิตภัณฑ์ดูแลรักษารถยนต์ มีการเติบโตที่ 30% หรือมีมูลค่า 1 
หมื่นล้านบาท แบ่งเป็นธุรกิจคาร์แคร์ 8,000 ล้านบาท ผลิตภัณฑ์และบริการ 2,000 ล้านบาท แม้ว่า
ภาพรวมยอดขายรถยนต์อาจไม่คึกคักมากนัก แต่มีปัจจัยการสนับสนุนจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้
รถยนต์ระดับกลางขึ้นไปหันมาให้ความสนใจและให้ความส าคัญกับการดูแลรักษารถยนต์มากยิ่งขึ้น 
และยังมีการแข่นขันในตลาดที่รุนแรงทั้งทางด้านราคาและการให้บริการจากผู้ประกอบการรายใหม่ๆ 
จากประเทศญี่ปุ่นที่หันมาร่วมแข่นขันในตลาดนี้เป็นการเพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค ด้านแนวโน้ม
ภาพรวมธุรกิจคาร์แคร์ในปี พศ.2561 คาดว่าจะยังคงมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
 
3.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
 3.2.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
  3.2.1.1 ปัจจัยแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม (Social-Cultural Environment) 
  ในปัจจุบันวิถีการด าเนินชีวิตค่านิยมของคนไทยเปลี่ยนแปลงไปมีความเร่งรีบ เน้น
ความสะดวกสบายมากขึ้น ผู้บริโภคจึงยอมจ่ายเงินเพ่ือซื้อความสะดวกสบาย และเนื่องด้วยการ
ด ารงชีวิตในสังคมเมืองหลวงการเดินทางด้วยขนส่งสาธารณะยังไม่สะดวกสบายท าให้ผู้บริโภคหันมาใช้
รถยนต์ส่วนตัวกันมากขึ้น รถยนต์จึงเป็นเหมือนปัจจัยที่ 5 ของการด ารงชีวิต และด้วยลักษณะที่อยู่
อาศัยในปัจจุบันไม่เอ้ืออ านวยต่อการดูแลท าความสะอาดรถยนต์ด้วยตนเอง ผู้บริโภคจึงหั นมาใช้
บริการด้านการดูแลรักษารถยนต์กันมากขึ้น  
  3.2.1.2 ปัจจัยแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Environment) 

สภาพแวดล้อมโดยรวมทางด้านเศรษฐกิจนั้น เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลกระทบอย่าง 
มากกับธุรกิจซึ่งตัวแปรส าคัญที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจนั้นประกอบไปด้วย 

 อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ  ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการ 
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ได้แสดง ผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศ (GDP) ไว้ที่ 4.6 - 4.8 ซึ่งมีการ
ปรับเพิ่มข้ึนจากการคาดการณ์ก่อนหน้านี้ 

 อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา ในช่วงที่ผ่านมาพบว่า ค่าเงินบาทมีแนวโน้มแข็ง 
ค่าอย่างรุนแรงมากขึ้น หรือคิดเป็นการแข็งค่ากว่า 8.96% และคาดว่าจะยังคงแข็งค่าอย่างต่อเนื่อง 
โดยธุรกิจด้านการดูแลรักษารถยนต์เป็นจ านวนมากที่ต้องใช้การน าเข้าจากต่างประเทศ ดังนั้น การ
แบกรับภาระต้นทุนสินค้าก็จะลดลง 
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 ความมั่นใจในการบริโภคของประชาชน ค่าดัชนีความเชื่อม่ันในการบริโภค 
ของประชาชนมีการขยายตัวเร่งขึ้น สอดคล้องกับการปรับตัวดีขึ้นของฐานรายได้ประชาชน และการ
เพ่ิมขึ้นของความเชื่อมั่นของผู้บริโภค ส่งผลให้ยอดขายสินค้าและบริการของ CHARE Car Care นั้น
ปรับตัวเพ่ิมข้ึนตามไปด้วย 

 อัตราดอกเบี้ย อัตราดอกเบี้ยในปัจจุบันค่อนข้างต่ า ซึ่งส่งผลดีต่อต้นทุนทาง 
การเงินกับธุรกิจในการจัดหาแหล่งเงินทุนเพ่ิมเติมเพ่ือขยับขยายกิจการ แต่เนื่องจากปัญหาด้านตัวเลข
หนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ของธนาคารที่ค่อนข้างสูง ส่งผลให้การปล่อยสินเชื่อของธนาคารมีความ
เข้มงวด และค่อนข้างที่จะพิถีพิถันในด้านการคัดเลือกลูกค้า จึงอาจะผลกระทบต่อธุรกิจในด้านการ
จัดหาเงินลงทุนเพ่ิมเติม ซึ่งหากในอนาคตกิจการต้องการพ่ึงพาเงินทุนจากสถาบันการเงิน ซึ่งอาจท า
ให้เกิดการขาดสภาพคล่องทางธุรกิจได้ 
  3.2.1.3 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี (Technological Environment) 
  เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนาที่ก้าวหน้ามากขึ้น แต่ในด้านการให้บริการการดูแล
รักษารถยนต์นั้น ยังมีให้เห็นกันไม่มากนัก เนื่องจากการดูแลรักษาย่อมต้องใช้ความเข้าใจและความ
ช านาญในการให้บริการ อย่างไรก็ตามการน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้กับการให้บริการมีให้เห็นอยู่
บ้าง ได้แก่  

 การให้บริการด้วยเครื่องล้างรถยนต์อัตโนมัติ ซึ่งเครื่องดังกล่าวสามารถ 
ให้บริการล้างรถยนต์ให้เสร็จในเวลา 5 – 10 นาที วัตถุประสงค์ของการออกแบบเครื่องดังกล่าวเพ่ือ
ทดแทนการใช้แรงงานคนและลดปัญหาการขาดแคลนแรงงานคน แต่เทคโนโลยีดังกล่าวยังมีข้อเสีย
บางประการนั้นคือ ไม่สามารถล้างรถยนต์ได้สะอาดเท่ากับการใช้แรงงานคนและในบางครั้งกลับท าให้
รถยนต์มีรอยขนแมวเพิ่มขึ้น จึงไม่ได้รับความนิยมเท่าท่ีควร 

 เคมีภัณฑ์หรือน้ ายาท าความสะอาด การใช้ผลิตภัณฑ์และน้ ายาล้าง 
รถยนต์ที่ได้มาตรฐานท าให้สามารถลดระยะเวลาในการให้บริการลง การใช้น้ ายาขัดเคลือบที่มี
คุณสมบัติที่ดีช่วยให้สีของรถยนต์เงางามและมีความคงทนต่อการใช้งานมากยิ่งขึ้น ผู้บริโภคจึงหันมา
ให้ความสนใจกับการใช้บริการด้วยผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ  
 

3.2.2 ปัจจัยด้านการแข่งขันภายในธุรกิจ (Porter’s Five Force Model) 
  3.2.2.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Current 
Competitors) 

การวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ในปัจจุบันธุรกิจบริการดูแล 
รักษารถยนต์เกิดขึ้นมาเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นศูนย์บริการดูแลท าความสะอาดรถยนต์ในสถานี
บริการน้ ามัน ศูนย์บริการล้างรถยนต์อัตโนมัติ ศูนย์บริการท าความสะอาดรถยนต์ในอาคารจอดรถ
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ตามห้างสรรพสินค้า รวมถึงการบริการดูแลท าความสะอาดรถยนต์นอกสถานที่ ซึ่งโดยส่วนใหญ่
ศูนย์บริการเหล่านี้จะเน้นเปิดบริการตามแหล่งที่มีประชากรอาศัยอยู่หนาแน่น หรือมีผู้คนสัญจรผ่าน
ไปมาจ านวนมาก ประกอบกับวิถีชีวิตที่เร่งรีบของคนเมือง ที่มีระยะเวลาหรือพ้ืนที่จ ากัด จึงท าธุรกิจ
ดูแลรักษารถยนต์มีบทบาทมากขึ้นอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้มีผู้ ให้ความสนใจเข้ามาแข่งขันใน
อุตสาหกรรมนี้กันเป็นจ านวนมาก 
  3.2.2.2 ภัยคุกคามจากผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance) 

การวิเคราะห์ภัยคุกคามจากผู้เข้าแข้งขันรายใหม่ ท าให้เรามีส่วนแบ่งทางการตลาด 
ลดน้อยลง ซึ่งการเข้ามาของคู่แข่งนั้นอาจส่งผลกระทบต่อรายได้ขององค์กร และเนื่องด้วยปัจจุบัน
รูปแบบการให้บริการของธุรกิจดูแลรักษารถยนต์พัฒนาไปอย่างมาก เพราะไม่ใช่เพียงการสร้าง
บรรยากาศและบริการที่ดีเพียงเท่านั้น แต่ยังพัฒนาการท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ที่
หลากหลายเพ่ือให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้นอีกด้วย รวมถึงการน านวัตกรรมใหม่ๆ 
เข้ามาใช้ในการให้บริการเพ่ือความสะดวกรวดเร็ว เช่น ท าความสะอาดรถยนต์โดยไม่ใช้น้ า หรือการ
ท าความสะอาดฟอกเบาะและพรมโดยไม่ต้องถอด รวมถึงการล้างท าความสะอาดรถยนต์นอกสถานที่ 
(Delivery) ดังนั้นจึงท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน 

3.2.2.3 อ านาจต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Supplier) 
เนื่องจากปัจจุบันจ านวนรถยนต์ในประเทศนั้นมีมากขึ้นเรื่อยๆ ท าให้ธุรกิจการดูแล 

รักษารถยนต์นั้นขยายตัวเพิ่มข้ึนตามไปด้วย จึงมีผู้ผลิตสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เพ่ือการดูแลรักษารถยนต์
กันมากมาย ดังนั้นจึงไม่มีปัญหาด้านการขาดแคลนวัสดุหรืออุปกรณ์ต่างๆ ในการให้บริการ อาจขึ้นอยู่
กับคุณภาพและราคาของของผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาเจรจากับบริษัทคู่ค้าเพ่ือให้ได้มาซึ่งราคาที่เหมาะสม
ที่สุด 
  3.2.2.4 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
  อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ในธุรกิจด้านการดูแลรักษารถยนต์ก าลังเป็นที่นิยม
ส าหรับผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจหรือต้องการเป็นเจ้าของธุรกิจ ซึ่งมีรูปแบบหลากหลายทั้งร้านเล็กๆ
หรือครบวงจร ดังนั้นธุรกิจในด้านนี้จึงมีการแข่งขันสูง ผู้ซื้อหรือผู้บริโภคจึงมีอ านาจการต่อรองที่
ค่อนข้างสูง ร้านค้าและบริการต่างๆ มีการท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายลด แลก แจก แถม กัน
มากมายเพ่ือดึงดูดความสนใจของกลุ่มผู้บริโภค ส าหรับ CHARE Car Care นั้นจะเน้นด้านอัตรา
ค่าบริการที่เหมาะสมกับคุณภาพการให้บริการ ดังนั้นอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อนั้นเป็นสิ่งที่  CHARE 
Car Care จ าเป็นต้องให้ความส าคัญและมีการจัดท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขายออกมาเรื่อยๆ เพ่ือ
ดึงดูดใจกลุ่มลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
 
 



38 
 

  3.2.2.5 ภัยคุกคามของบริการทดแทน (Threat of Substitute Services) 
  ภัยคุกคามของสินค้าทดแทนส าหรับธุรกิจด้านการบริการดูแลรักษารถยนต์มีการ
พัฒนารูปแบบการให้บริการเพ่ือลดต้นทุนโดยการลดจ านวนพนักงานด้วยการน าเครื่องจักรเข้ามา
ทดแทนแรงงานคน นั่นคือการล้างรถด้วยเครื่องล้างอัตโนมัติ อย่างไรก็ตามรูปแบบการล้างรถยนต์
อัตโนมัติเป็นไปได้ดีในช่วงแรกๆ และในปัจจุบันกลับไม่ได้รับความนิยมเท่าที่ควร เนื่องจากผู้บริโภค
ส่วนใหญ่มองว่าการดูแลรักษาและท าความสะอาดรถยนต์จากคนยังสร้างความอุ่นใจได้มากกว่าการใช้
บริการด้วยเครื่องล้างรถยนต์อัตโนมัติและยังมีการให้บริการในรูปแบบใหม่คือการบริการดูแลรักษา
รถยนต์ในรูปแบบส่งตรงถึงบ้านซึ่งผู้บริโภคไม่ต้องเดินทางออกมารับบริการภายนอก แต่เนื่องจากการ
บริการรูปแบบนี้ผู้บริโภคจะได้รับความสะดวกเพ่ิมมากขึ้นก็จริง แต่อัตราค่าบริการนั้นก็ค่อนข้างสูง
กว่าการใช้บริการกับร้านในรูปแบบปกติทั่วไปเช่นกัน ซึ่งสินค้าทดแทนเหล่านี้เน้นการสร้างความ
สะดวกสบายให้กับผู้บริโภคซึ่งส่งผลต่อธุรกิจอยู่บ้าง แต่เนื่องจาก CHARE Car Care นั่นให้
ความส าคัญในด้านการดูแลและเอาใจใส่ในการให้บริการรวมถึงคุณภาพของการบริการและอุปกรณ์
เครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆ ที่เหนือกว่า จึงสามารถสร้างความพึงพอใจและเห็นถึงความแตกต่างเมื่อ
เปรียบเทียบกับการใช้บริการสินค้าทดแทน 

3.2.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (SWOT Analysis) 
3.2.3.1 จุดแข็งของธุรกิจ (Strengths) 

1. CHARE Car Care เน้นการให้บริการที่มีคุณภาพสูง ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ได้ 
มาตรฐาน  

2. ท าเลที่ตั้งเหมาะสม สังเกตได้ง่าย และอยู่ในเขตชุมชน 
3. พนักงานทุกคนมีความช านาญใส่ใจในการให้บริการและได้รับการ 

พัฒนาอบรมอยู่เสมอ 
4. การให้บริการที่รวดเร็วฉับไว 
5. เครื่องมือและอุปกรณ์มีคุณภาพได้มาตรฐานและทันสมัย 
6. มีการให้บริการที่หลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

3.2.3.2 จุดอ่อนของธุรกิจ (Weaknesses) 
1. ด้านแรงงาน เนื่องจากทางร้านใช้แรงงานต่างด้าว ท าให้การเข้าท างาน 

จะต้องค านึงถึงการรับแรงงานต่างด้าวเข้าท างานที่ถูกต้องตามกฎหมายของประชาคมอาเซียน (MOU) 
ซึ่งต้องใช้เอกสารในการขออนุมัติการเข้าท างานของทั้งสองประเทศจากทั้งฝ่ายเจ้าของกิจการ และ
ผู้ใช้แรงงานเป็นจ านวนมาก และใช้ระยะเวลาค่อนข้างนาน ท าให้อาจมีพนักงานไม่เพียงต่อการ
ให้บริการ เมื่อรับพนักงานใหม่อาจส่งผลให้ขาดความต่อเนื่องในการท างานและขาดความความ
ช านาญในการปฏิบัติหน้าที ่
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2. เนื่องจากขาดการประชาสัมพันธ์ตราสินค้าและบริการ ในการสร้าง 
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กรเพ่ือให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าและผู้มาใช้บริการทั้งกลุ่มลูกค้าที่มาใช้
บริการอยู่แล้วและกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ 

3.2.3.3 โอกาสของธุรกิจ (Opportunities) 
1. เนื่องจากการด ารงชีวิตของสังคมเมืองในปัจจุบันมีความเร่งรีบ ต้องการ 

ความรวดเร็วและสะดวกสบาย จึงไม่สามารถดูแลหรือท าความสะอาดรถยนต์ได้ด้วยตนเอง 
2. จ านวนรถยนต์ในเขตกรุงเทพฯ มีจ านวนเพิ่มมากขึ้น ผู้บริโภคหันมาให้ 

ความสนใจในการดูแลรักษารถยนต์ของตนเองกันมากขึ้น จึงเลือกที่จะมาใช้บริการการท าความ
สะอาดและดูแลรถยนต์กับสถานบริการที่มีความน่าเชื่อถือ 

3. รูปแบบหรือลักษณะของที่อยู่อาศัยในปัจจุบันไม่เอ้ืออ านวยต่อการท า 
ความสะอาดรถยนต์ด้วยตนเอง  

4. ในปัจจุบันผู้คนมีการใช้โซเชียลมีเดียเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ ดังนั้นการ 
สื่อสารผ่านทางสื่อดิจิตอลต่างๆ เช่น  Facebook และ Twitter ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ 
ได้อย่างรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 

3.2.3.4 อุปสรรค์ของธุรกิจ (Threats) 
1. ผลกระทบจากเศรษฐกิจซบเซาในปัจจุบัน ท าให้ผู้บริโภคมีก าลังซื้อลด 

น้อยลงไปด้วย 
2. ผลกระทบจากฤดูกาลทางธรรมชาติ ท าให้ผู้บริโภคชะลอการเข้าใช้ 

บริการ หรือเข้ามาใช้บริการกันน้อยลง 
3. การปรับตัวเพ่ิมสูงขึ้นของราคาน้ ามันเชื้อเพลิง และขยายตัวของระบบ 

ขนส่งมวลชนสาธารณะ เช่น รถไฟฟ้า ส่งผลให้ผู้บริโภคเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัวลดลงไปด้วย 
3.2.4 การสรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจ 

 การสรุปจุดแข็งเพ่ือน ามาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนและอุปสรรค รวมถึงเป็นการสร้างโอกาส
ให้แก่ธุรกิจโดยใช้หลักการ TOWS Matrix  

CHARE Car Care จะน าจุดแข็งและความแตกต่างในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้ 
ตลอดจนความสะอาดและสะดวกสบายของศูนย์บริการ รวมถึงความรวดเร็วในการให้บริการ แสดงให้
เห็นถึงความใส่ใจในการให้บริการลูกค้า ความช านาญในการให้ค าปรึกษาสามารถแก้ไขปัญหาได้และ
ความสุภาพการแต่งกายที่สะอาดเรียบร้อยของบุคลากรผู้ให้บริการ รวมถึงคุณภาพของการให้บริการ
อย่างสม่ าเสมอ  
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สรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
เนื่องจากการพ่ึงพิงแรงงานต่างด้าวท าให้บุคลากรในการให้บริการนั้นอาจไม่เพียงพอ ท าให้

เกิดความล่าช้าในการให้บริการลูกค้าต้องรอนานมากขึ้น จึงพบว่าการให้ความส าคัญกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้หรือน้ ายาที่มีประสิทธิภาพท าให้สามารถช่วยลดระยะเวลาในการท างานลงได้ สามารถ
ขจัดคราบท าความสะอาดสิ่งสกปรกฝังแน่นออกได้เป็นอย่างดี ท าให้ลูกค้าหรือเจ้าของรถยนต์พึงพอใจ
ในผลงานที่ได้รับ และจัดหาบุคลากรที่เป็นคนภายในประเทศเข้ามาท างานมากยิ่งข้ึน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากการลงทุนด้านการประชาสัมพันธ์มีงบที่จ ากัด จึงให้
ความส าคัญกับการจัดท าโปรโมชั่นให้กับลูกค้าเก่าให้กลับมาใช้บริการซ้ า ด้วยการจัดท าบัตรคูปอง
สมาชิกเพ่ือให้ลูกค้าได้รับส่วนลดจากการซื้อคูปองท าความสะอาดรถยนต์ล่วงหน้าเพื่อดึงดูดความ
สนใจลูกค้า เป็นการการันตีว่าลูกค้าจะกลับมาใช้บริการกับทางศูนย์บริการ CHARE Car Care อีกใน
ครั้งต่อๆไป 

 
ตารางที่ 3.1 : ตาราง TOWS Matrix 
 

 Strengths (S) Weakness (W) 
Opportunities (O) SO strategiess WO strategies 

Threat (T) ST strategies WT strategies 

 
Strength & Opportunity (SO) ใช้จุดแข็งร่วมกับโอกาสเพื่อหาประโยชน์ 

ในปัจจุบันการผู้คนมีการใช้โซเชียลมีเดียเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ  และโซเชียล มีเดียมีบทบาท
ส าคัญในการเลือกศึกษาข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการเข้ารับบริการ และยังเป็นโอกาสในการ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้สะดวกยิ่งขึ้นด้วย  

ดังนั้นหากเราหันมาท าการตลาดออนไลน์ผ่าน Facebook Fanpage และ Line@ โดยการ
ให้เกร็ดความรู้ที่น่าสนใจต่างๆ ท าคอนเทนต์ที่มีมากกว่าการขายสินค้าและบริการเพ่ือสร้างแบรนด์ให้
เป็นที่รู้จักมากขึ้น ก็จะเป็นการเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ เพ่ิมมากยิ่งข้ึนด้วยเช่นกัน 
Weakness & Opportunity (WO) ใช้โอกาสแก้ไขจุดอ่อน 
 เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันมีการใช้โซเชียลมีเดียเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ ผู้คนสามารถเข้าถึง
สินค้าและการให้บริการต่างๆ ได้ง่ายดายยิ่งขึ้น ดังนั้นหากเราหันมาให้ความสนใจการท าสื่อโฆษณา
ทางออนไลน์ อาจท าให้แบรนด์ของทางร้านเป็นที่รู้จักกับกลุ่มลูกค้าใหม่อ่ืนๆเพ่ิมข้ึนด้วย 
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Strength & Threat (ST) ใช้จุดแข็งเลี่ยงอุปสรรค 
 เนื่องจากเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบันมีความซบเซาลง ท าให้ผู้บริโภคเลือกท่ีจะลด
ค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นออกไป แต่นั่นเป็นเพียงแค่การลด ไม่ใช่การงด ดังนั้นแล้วทางร้านจะน าจุดแข็ง
เรื่องของราคาที่ถูกกว่าคู่แข่งรายอื่นมาแก้ไขจุดอ่อนด้วยการน าเสนอบริการที่ถูกกว่าเมื่อเทียบกับ
คูแ่ข่งรายอ่ืนที่อยู่ในมาตรฐานเดียวกัน 
Weakness & Threat (WT) ลดจุดอ่อนเลี่ยงอุปสรรค 

ด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากการลงทุนด้านการประชาสัมพันธ์มีงบที่จ ากัด จึงให้
ความส าคัญกับการจัดท าโปรโมชั่นให้กับลูกค้าเก่าให้กลับมาใช้บริการซ้ า ด้วยการจัดท าบัตรคูปอง
สมาชิกเพ่ือให้ลูกค้าได้รับส่วนลดจากการซื้อคูปองท าความสะอาดรถยนต์ล่วงหน้าเพื่อดึงดูดความ
สนใจลูกค้า เป็นการการันตีว่าลูกค้าจะกลับมาใช้บริการกับทางศูนย์บริการ CHARE Car Care อีกใน
ครั้งต่อๆไป 



บทที่ 4 
 โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลของธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 Business Model Canvas คือการจัดท ารายละเอียดในด้านต่างๆ ของธุรกิจโดยเกี่ยวข้องกับ
ค าถามหลักท่ีส าคัญทั้ง 4 ประการ คือ What (ท าอะไร) Who (ท าให้ใคร) How (ท าอย่างไร) Money 
(คุ้มค่าที่จะลงทุนหรือไม่) ซึ่งค าถามหลักทั้งสี่นี้ สามารถแตกออกได้เป็น 9 ส่วนด้วยกัน โดยการท าการ
วิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย จุเด่นและจุดด้อย ข้อมูลที่น ามาวิเคราะห์นั้นเกิดจากการเก็บรวบรวมผ่านการ
ท าแบบสอบถาม และข้อมูลธุรกิจเดิมที่มีอยู่แล้ว น ามาพิจารณาประกอบกัน 
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางแจกแจงรายละเอียดแต่ละส่วนของโมเดลธุรกิจ 

(ตารางมีต่อ) 
 

 
 

KEY PARTNERS 
- Gyeon Quartz 
ผลิตภัณฑ์เคลือบแก้ว
เซรามิค 
- บริษัทผู้ผลิตน้ ายา 
- บริษัทผู้จ าหน่าย
อุปกรณ์ท าความ
สะอาดรถยนต์ 
- บริษัทผู้จ าหน่าย
และติดตั้งฟิล์มกรอง
แสง 
- บริษัทผู้ผลิตพรมปู
พ้ืนในรถยนต์ 

KEY ACTIVITIES 
- สร้างสรรค์การ
ให้บริการที่รวดเร็ว
และฉับไว 
- มีการตรวจสอบ
คุณภาพของงานก่อน
ส่งมอบให้กับลูกค้า 
- สร้าง Portfolios 
ออนไลน์แสดงผลงาน
ที่ได้ท าไปแล้ว 

VALUE  
PROPOSITION 
- คุณภาพของ
ผลงาน 
- การให้บริการที่
หลากหลายครบ
วงจร 
- ความปลอดภัย
ของทรัพย์สิน 
- ราคาที่
สมเหตุสมผล 
 

CUSTOMER 
RELATIONSHIPS 
- ให้ค าแนะน ากับ
ลูกค้าอย่าง
ช านาญ 
- การให้บริการที่
อบอุ่นและเป็น
กันเอง 

CUSTOMER 
SEGMENTS 
- ผู้ที่รักความ
สะอาดแลละชื่น
ชอบในการดูแล
รักษารถยนต์ 
- ผู้ที่อาศัยอยู่
บริเวณใกล้เคียงกับ
สถานบริการ 

KEY RESOURCES 
- ทรัพยากรบุคคล 
- ทรัพยาด้านลิขสิทธิ์ 
- อุปกรณ์ทางเทคนิค
ต่างๆ 

CHANNELS 
- ช่องทางการ
ติดต่อหลากหลาย
ทั้ง ออนไลน์และ
ออฟไลน์ 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ตารางแจกแจงรายละเอียดแต่ละส่วนของโมเดลธุรกิจ 
 

COST STRUCTURES 
ค่าใช้จ่ายคงที่  
- ค่าเช่าสถานที่ 
- ค่าใช้จ่ายบุคลากร 
- อุปกรณ์ทางเทคนิคต่างๆ 
 
ค่าใช้จ่ายผันแปร 
- ค่าน้ า ค่าไฟ 
- ค่าซ่อมบ ารุงอุปกรณ์ภายในสถานบริการ 
- ค่าน้ ายาเคมีภัณฑ์ 
- ค่าใช้จ่ายในการขายและประชาสัมพันธ์ 

REVENUE STREAMS 
- รายได้จากการให้บริการล้างท าความสะอาด 
- รายได้จากการเคลือบแก้วรถยนต์ 
- รายได้จากการติดตั้งฟิล์มกรองแสง 
- รายได้จากการติดตั้งฟิล์มกันรอยภายในและ
ภายนอก 

 
Key Partners พันธมิตร  
             คู่ค้าส าหรับ CHARE Car Care นั้นประกอบไปด้วย บริษัทผู้ผลิตน้ ายาต่างๆ ทั้งน้ ายาใน
การท าความสะอาดรถยนต์ น้ ายาส าหรับการขัด-เคลือบสี เช่น Meguiar’s และChemical Guys ผู้
จ าหน่ายอุปกรณ์ทีใ่ช้ในการให้บริการ เช่น ฟองน้ า ผ้าไมโครไฟเบอร์ โรงเรียนสอนขับรถยนต์ บริษัทผู้
ติดตั้งและจ าหน่ายฟิล์ม รถยนต์ ผู้ผลิตพรมปูพ้ืนภายในรถยนต์ ผู้ผลิตและจ าหน่ายน้ าหอมภายใน
รถยนต์ ผู้จ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งภายในและภายนอกรถยนต์ต่างๆ  
 
Key Activities กิจกรรมหลัก 

1. สร้างสรรค์การให้บริการที่สะอาดรวดเร็วฉับไว ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
2. สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยการต้อนรับอย่างเป็นกันเองและให้ค าแนะน ากับลูกค้า

อย่างผู้มีความช านาญ เพ่ือรักษาความต่อเนื่องของความสัมพันธ์ที่มีอยู่ให้แข็งแรงยาวนานยิ่งขึ้น ให้
ลูกค้าพึงพอใจและบอกต่อและแนะน าลูกค้าใหม่ๆ เข้ามาใช้บริการกับ CHARE Car Care ต่อไป 

3. สร้าง Portfolios ออนไลน์แสดงผลงานที่ได้ท าไปแล้ว เพื่อการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ ที่
อาจยังไม่ทราบถึงการมีอยู่ของร้านแชร์ คาร์แคร์ให้มากยิ่งขึ้น 

4. มีการตรวจสอบคุณภาพของงานก่อนส่งมอบให้กับลูกค้า 
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Key Resources ทรัพยากรหลัก 
ทรัพยากรหลักของแชร์ คาร์แคร์ประกอบไปด้วย 
1. ทรัพยากรบุคคล ซึ่งหมายถึงทีมงานของแชร์ คาร์แคร์ ที่มีทักษะความช านาญ ยิ้มแย้ม

แจ่มใสและมีความใส่ใจในการให้บริการลูกค้า มีทักษะในการใช้อุปกรณ์ทางเทคนิคต่างๆอย่างถูกต้อง
เพ่ือไม่ให้เกิดความเสียหายต่อทรัพย์สินของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 

2. ทรัพยากรทางเทคนิคต่างๆ ซึ่งหมายถึงอุปกรณ์ท่ีใช้ประกอบการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็น 
เครื่องขัดสี เครื่องซักเบาะ-ซักพรม เครื่องเป่าลมร้อน เครื่องอบโอโซน อุปกรณ์ท่ีใช้ส าหรับพ่นน้ ายา
ต่างๆ 

3. ทรัพยากรด้านลิขสิทธิ์ เนื่องจากการการท าการโปรโมทหรือการประชาสัมพันธ์ต่างๆ ที่มี
การใช้แบรนด์เนอร์ของสินค้าที่ทางแชร์ คาร์แคร์น ามาให้บริการกับลูกค้านั้นเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีได้
มาตรฐานและเป็นที่รู้จักเพ่ือผลงานที่ออกมามีคุณภาพยิ่งขึ้น 
 
Customer Segments กลุ่มลูกค้า 

กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการแชร์ คาร์แคร์ จะเป็นลูกค้าบุคคลในรูปแบบของ (B2C) หรือ 
Business to Consumer คือ ธุรกิจที่ขายสินค้าและบริการให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภคทั่วไปโดยตรง 
และปราศจากพ่อค้าคนกลาง โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าผู้เป็นเจ้าของรถยนต์ทั้งใหม่และเก่า เป็นผู้ที่รัก
ความสะอาดและชื่นชอบการดูแลรักษารถยนต์ รวมถึงผู้ที่อาศัยอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับสถานบริการ 
ในเขตพ้ืนที่ บริเวณบางขุนเทียน การเคหะธนบุรีปากท่อ พระราม2 เป็นหลัก ซึ่งเป็นย่านชุมชนที่มีผู้
อยู่อาศัยจ านวนมาก      
 
Value Propositions คุณคา่สินค้า/บริการ 

คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจาก แชร์ คาร์แคร์ ไม่ใช่เพียงการท าความสะอาดรถยนต์เพียงเท่านั้น 
แต่รวมถึงการดูแลรักษาและการให้ค าแนะน าและแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้อย่างตรงจุด  ด้วย
กระบวนการและอุปกรณ์เครื่องมือที่ได้มาตรฐานและมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีการรักษาความ
ปลอดภัยด้วยกล้องวงจรปิดภายในร้านโดยรอบบริเวณ มีการจัดเก็บข้อมูลรถยนต์ของลูกค้า และ
ตรวจร่างกายของพนักงานที่ให้บริการภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ 
 
Customer Relationships ความสัมพันธก์ับลูกค้า 

ในปัจจุบันธุรกิจคาร์แคร์มีการแข่งขันค่อนข้างสูงดังนั้นแชร์ คาร์แคร์ จึงเห็นว่าการรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นสิ่งจ าเป็นที่ต้องค านึงถึง เนื่องจากธุรกิจของเราเป็นธุรกิจการให้บริการซึ่ง
จะต้องเจอกับกลุ่มลูกค้าหรือผู้บริโภคนั่นก็คือผู้เป็นเจ้าของรถยนต์โดยตรง ดังนั้นการพูดคุยสอบถาม
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ความต้องการและการให้ค าแนะน ากับลูกค้าโดยผู้ที่มีความช านาญนั้นถือเป็นจุดเด่นของทางร้าน โดย
ที่เจ้าของร้านจะเป็นผู้ควบคุมดูแลคุณภาพของงานด้วยตนเองจึงสามารถตอบโจทย์ที่ลูกค้านั้นต้องการ
ได้เป็นอย่างด ี

 
Channels ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 

ช่องทางในการให้บริการของ CHARE Car Care วันและเวลาในการเปิดให้บริการ ทุกวัน 
ตั้งแต่เวลา 7.30 น.-19.00 น. หยุดเฉพาะวันจันทร์ที่ 2และ4 ของเดือนเท่านั้น เพ่ืออ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าที่ต้องการเข้ามารับบริการจาก CHARE Car Care ได้มากยิ่งขึ้น ลูกค้าสามารถโทร
สอบถามคิวในการให้บริการก่อนหน้าที่จะเข้ามาใช้บริการกับทางร้านได้ ช่องทางการติดต่อ
หลากหลาย เช่น โทรศัพท์ 098-2893397 ทางไลน์ (Line) ID @charecarcare และทางเฟซบุ๊ค 
(Facebook) Chare CarCare เพ่ือความสะดวกและรวดเร็วยิ่งขึ้น 
 
Cost Structure โครงสร้างต้นทุน 

ค่าใช้จ่ายหลักของแชร์ คาร์แคร์แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 
1. ค่าใช้จ่ายคงที่ เช่น ค่าเช่าสถานที่ในการให้บริการ ค่าใช้จ่ายบุคลากร และ อุปกรณ์ทาง

เทคนิคต่างๆที่มีอยู่แล้ว รวมถึงค่าจ้างแรงงานของบุคลากรภายในร้าน 
2. ค่าใช้จ่ายผันแปร เช่น ค่าน้ า-ค่าไฟ ค่าซ่อมบ ารุงอุปกรณ์ภายในสถานบริการ ค่าน้ ายาล้าง

รถ และน้ ายาเคมีภัณฑ์เคลือบสีต่างๆ ค่าใช้จ่ายในการขายและการประชาสัมพันธ์ทั้งทางออนไลน์และ
ออฟไลน์ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 
Revenue Streams รายได้หลัก 

เนื่องจาก CHARE Car Care เป็นธุรกิจการให้บริการดูแลรักษารถยนต์ ดังนั้นรูปแบบของ
ธุรกิจคือ B2C ( Business to Consumer ) รายได้หลักของ CHARE Car Care คือการให้บริการแก่
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการของศูนย์บริการท าความสะอาดและดูแลรักษารถยนต์ 

รวมถึงการขัดลบรอย เคลือบสีและเคลือบแก้ว ฟอกเบาะ-ฟอกพรมรวมถึงการให้บริการ
ติดตั้งฟิล์มกรองแสงและฟิล์มกันรอยทั้งภายในและภายนอกรถยนต์ให้ดูสวยงามท าความสะอาดและ
ดูแลรักษาง่ายยิ่งขึ้น  

 รายได้จากการให้บริการล้างท าความสะอาด-ดูดฝุ่นภายในรถยนต์ 
รายได้จากการให้บริการล้างท าความสะอาด-ดูดฝุ่นภายในรถยนต์ นั้นถือเป็นรายได้หลัก 

ของธุรกิจและยังช่วยเพิ่มโอกาสให้ที่จะสามารถเชิญชวนให้ลูกค้ารับบริการเสริมอ่ืนๆ ได้มากขึ้น 
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 รายได้จากการให้บริการขัด-เคลือบสีและเคลือบแก้วรถยนต์ 
เนื่องจากกลุ่มลูกค้าบางรายมีความต้องการฟ้ืนฟูสภาพสีผิวรถยนต์ ด้วยการขัดปรับ 

สภาพสีและเคลือบสีหรือลูกค้าบางรายเมื่อออกรถยนต์คันใหม่จึงมีความต้องการที่จะดูแลรักษาสภาพ
สีรถยนต์ป้องกันสิ่งสกปรกและดูแลรักษาท าความสะอาดได้ง่ายขึ้น 

 รายได้จากการติดตั้งฟิล์มกรองแสง และฟิล์มใสกันรอยรถยนต์ 
การให้บริการติดต้ังฟิล์มกรองแสงถือเป็นรายได้เสริมที่สามารถท าก าไรให้กับธุรกิจได้ดีใน 

รูปแบบหนึ่ง 
 รายได้จากการให้บริการฟอกเบาะ-ฟอกพรมภายในห้องโดยสาร 

เนื่องจากกลุ่มลูกค้าบางรายเมื่อใช้รถไปสักระยะท าให้สภาพภายในห้องโดยสารทั้งเบาะ 
และพรมรถยนต์เริ่มมีกลิ่นอับหรือดูสกปรกหม่นหมองจึงเลือกใช้บริการฟอกเบาะ-ฟอกพรมเพ่ือฟ้ืนฟู
สภาพภายในห้องโดยสาร 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ 

 
1.5 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหาร 

5.1.1 ทฤษฎีในการบริหารองค์กร Kotter’s 8 Steps  (8 ขั้นตอนในการเปลี่ยนแปลง โดย 
John p. Kotter) 

1. Establishing a greater sense of urgency (ปลุกให้ตื่น)   
การกระตุ้นให้ผู้คนเคลื่อนไหวเพ่ือสร้างเป้าหมายและจุดประสงค์ให้เป็นจริง  ท าให้คนในองค์กร
ตระหนักว่าตอนนี้มีปัญหาอะไร ท าไมจึงต้องมีการเปลี่ยนแปลง  และมีเหตุผลหรือความจ าเป็น
เร่งด่วนอย่างไร ขั้นตอนการอธิบายให้พนักงานในตองค์กรเข้าใจนั้นส าคัญมากมิฉะนั้นอาจเกิดแรง
ต้านได้ง่าย 

2.  Creating the guiding coalition (สร้างแกนน าพันธมิตร)  
สร้างทีมงานที่เข้มแข็งในองค์กรขนาดเล็กอาจมีจ านวน 3-5  คน ีึ่งคนกลุ่มนี้ต้องเป็นพนักงานที่มี
ความสามารต และเิื่อม่ันในวิสัยทัะน์ขององค์กร และมีทักษะในการสื่อสาร มีอิทธิพลต่อผู้อ่ืน 

3. Developing a vision and strategy (สร้างวิสัยทัะน์เิิงกลยุทธ์ และริเริ่ม 
สร้างสรรค์) ควรวางเป้าหมายและทิะทางในการด าเนินงานของบริษัทให้ิัดเจน ีึ่งในการสร้าง
วิสัยทัะน์ (Vision) สามารตท าได้โดยการน าเป้าหมายขององค์กร ในระยะ 3ปป  5ปปและ01ปป มาปรับ
รวมกันให้เกิดเป็นวิสัยทัะน์ หร ือใิ้จุดแข็งขององค์กรเพ่ือน าไปสู่การสร้างคุณค่าร่วมกัน แล้วน า
วิสัยทัะน์มาขยายความเป็นพันธกิจ (Mission) เพ่ือให้บุคลากรในองค์กรรับรู้ร่วมกัน และปฏิบัติตาม
จนเกิดเป็นวัฒนธรรมองค์กร 

4. Communicating the change vision (รับสมัครกองทัพอาสา) 
หากต้องการสร้างการเปลี่ยนแปลงที่ส่วนใด ก็ควรมีกองทัพอาสาแทรกอยู่ในพ้ืนที่นั้น โดยคนกลุ่มนี้
ต้องมีความเข้าใจในสิ่งที่ก าลังท า สามารตสื่อสารไปสู่คนอ่ืนๆ ในสิ่งที่เป็นประโยิน์ได้ใจความเข้าใจ
ง่าย และน าผลตอบรับ  (feedback) กลับมาบอกเราได้ ีึ่งองค์กรควรให้อ านาจบางส่วนในการ
ตัดสินใจกับพวกเขา เพื่อแสดงให้เห็นว่ากองทัพอาสาสามารตเป็นปากเป็นเสียงให้คนอ่ืนๆ ได้จริง และ
เป็นการสร้างความน่าเิื่อตือให้กับคนกลุ่มนี้อีกด้วย 

5. Empowering others to act (บรรลุเป้าหมายด้วยการทลายก าแพง) 
โดยการขจัดอุปสรรคที่ขัดขวาง ท าให้เกิดผลตอบรับและได้รับการสนับสนุน การจัดการการ
เปลี่ยนแปลงจะเกิดขึ้นได้ดี เราควรต้องปรับ 2  สิ่ง คือ  0  ) ความรู้สึก หาข้อดีของการเปลี่ยนแปลงครั้ง
นี้ให้เจอ และปรับความรู้สึกที่เกิดขึ้น 2  ) ทักษะความสามารต พัฒนาและปรับเปลี่ยนการท างานของ
ตนให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลง 
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6. Creating short-term wins (สร้างิัยินะเล็กๆ ระหว่างทาง) 
ก าหนดเป้าหมายที่สามารตบรรลุได้ง่าย การเปลี่ยนแปลงที่ยิ่งใหญ่จนประสบความส าเร็จ อาจเกิดขึ้น
ได้ิ้า และค่อยเป็นค่อยไป จึงอาจท าให้คนในองค์กรที่มองไม่เห็นภาพรวม รู้สึกท้อแท้กั บการ
เปลี่ยนแปลงได้ ดังนั้นจึงควรตั้งเป้าหมายระยะสั้น เป็นิัยินะเล็กๆ ระหว่างทาง เพ่ือให้ทุกคนใน
องค์กรรู้สึกประสบความส าเร็จในแต่ละระยะของการเปลี่ยนแปลง 

7. Consolidating gains and producing even more change (รักษาอัตรา 
เร่ง) สร้างแรงบันดาลใจและมีความเพียรพยายามที่จะเปลี่ยนแปลง ท าได้โดยการสร้างสมดุลระหว่าง
การจัดการการเปลี่ยนแปลง  (Change management) เิ่น ด้านการวางแผน การตั้งงบประมาณ 
การแก้ปัญหา และภาวะผู้น าในการเปลี่ยนแปลง  (Change leadership) เิ่น การให้ทิะทาง การ
เลือกคนให้เหมาะกับงาน การสร้างแรงบันดาลใจ การผลักดันในทีมพัฒนาตัวเองตลอดเวลา 

8. Institutionalizing changes in the culture (สร้างการเปลี่ยนแปลงอย่าง 
ยั่งยืน) ท าให้การเปลี่ยนแปลงกลายเป็นวัฒนธรรมขององค์กรที่พนักงานมีความพร้อมส าหรับการ
ปรับเปลี่ยน และพัฒนาไปสู่สิ่งที่ดีขึ้น มีการตอกย้ าค่านิยมของความส าเร็จจากการเปลี่ยนแปลงอยู่
เสมอ 

5.0.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดิอบ 
 
ภาพที่ 5.0  :  ผังองค์กรธุรกิจ 
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5.0.3 เกณฑ์ในการรับสมัครบุคลากร 
การสรรหาบุคลากรคนเข้าท างานมีส่วนส าคัญในการน าพาธุรกิจให้สามารตเดินไปได้อย่าง

มั่นคงีึ่งการคัดเลือกบุคคลเข้าท างาน (Personal Selection) จัดเป็นขั้นตอนเบื้องต้นของการ
บริหารงานบุคคล เนื่องจากธุรกิจของเราเป็นธุรกิจรูปแบบการให้บริการ พนักงานจะต้องพูดจาสุภาพ
อ่อนน้อม การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีความีื่อสัตย์ ไม่มีประวัติอาิญากรรม โดยเข้าเข้าสู่ระบบ
การสัมภาษณ์จากคณะกรรมการ ีึ่งจะท าการประมวลผล พนักงานทุกคนจะได้รับการฝึกอมรบจาก
พนักงานผู้ที่มีความิ านาญเกี่ยวกับการบริการดูแลรักษารตยนต์ และจัดสรรงานให้กับผู้สมัครงานได้
ท างานที่เหมาะสมตามความตนัด และความรู้ความสามารตที่มีอยู่  

5.0.5 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
CHARE Car Care ใิ้นโยบายด้านการประเมินผลงานอย่างเป็นธรรมและยึดหลักการ

ประเมินตามผลงานของแต่ละบุคคลโดยน าหลักการ Key Performance Indicator หมายตึง ดัินีิี้
วัดผลงานหรือความส าเร็จของงาน ีึ่งจะแสดงให้เห็นตึงรายละเอียดในความส าเร็จหรือความล้มเหลว
ของงานในรูปของข้อมูลเิิงประมาณเพ่ือสะท้อนประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของ
บุคคลนั้นๆ โดยสร้างเกณฑ์การประเมินในการตัดสินของแต่ละฝ่ายที่รับผิดิอบงานด้วยมาตรฐาน
เดียวกันรวมตึงความรับผิดิอบต่อหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายการ ขาด ลา หรือมาสาย และยังมีการ
ประเมินด้วยการสอบตามความคิดเห็นของเพ่ือนร่วมงานสามารตท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ดี 

5.0.5 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
บุคลากรขององค์กรมีส่วนส าคัญในการผลักดันให้ให้งานนั้นประสบความส าเร็จ ดังนั้นเพ่ือให้

การท างานเป็นไปอย่างราบรื่นจึงไม่ควรที่จะละเลยที่จะใส่ใจในความคิดเห็นและความรู้สึกของ
บุคลากรในองค์กร ดังนั้นจึงต้องหาวิธีในการจูงใจ โดยใิ้ทฤษฎี D-R-I-V-E ได้แก่ 

D (Development) คือ การพัฒนาและการฝึกอบรมด้วยการส่งเสริมหรือสนับสนุนให้
บุคลากรมีความรู้ความสามารตเพ่ิมมากยิ่งขึ้น ีึ่งสามารตพัฒนาได้หลายวิธี คือ  

 การสอนงาน )Coaching) เพ่ือให้บุคลากรเข้าในวิธีการท างาน และขอบเขต 
หน้าที่ของงานที่ต้องรับผิดิอบ 

 การฝึกอบรมกับหน่วยงานภายนอก (In House and Public Training) เพ่ือ 
ส่งเสริมให้บุคลากรมีความรู้ควรเข้าใจและได้รับเทคนิคใหม่ๆ อยู่เสมอ 

 การให้ค าปรึกษาและค าแนะน า (Consulting) เพ่ือิ่วยในการหาแนวทางการ 
แก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนร่วมกัน 

 การโยกย้ายสับเปลี่ยนงาน (Job Rotation) เพ่ือส่งเสริมให้บุคลากรเกิดทักษะ 
และความสามารตที่หลากหลาย (Multi-Skill) มากยิ่งขึ้น 
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R (Relation) คือ การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับบุคลากร เนื่องจากสัมพันธ์ที่ดีจะท าให้บุคลากร 
อุทิะตนและตั้งใจท างานอย่างจริงด้วยตนเองโดยไม่ใิ่การบังคับ อาจใิ้วิธีการอ่ืนๆ ร่วมด้วย เิ่น การ
ไปทานอาหารกลางวันหรืออาหารเย็นร่วมกันเนื่องในโอกาสพิเะษต่างๆ รวมตึงการพูดคุยทักทายตาม
ไต่สารทุกข์สุขดิบอื่นๆ หรือการรับฟังและแนะแนวทางการแก้ไขปัญหาต่างๆ 

I (Individual Motivation) คือ รูปแบบและสไตล์ของบุคคลที่แตกต่างกันออกไป หากเรา 
วิเคราะห์ลักษณะของบุคลากรของเราแต่ละคนีึ่งมีรูปแบบที่แตกต่างกันไป เมื่อทราบตึง
บุคลิกลักษณะและลักษณะความต้องการจะท าให้สามารตเข้าตึงบุคลากรได้ง่ายขึ้น 

V (Verbal Communication) ค าพูดนั้นเปรียบเสมือนดาบสองคม เลือกใิ้ค าพูเิิงบวกเพ่ือ 
สร้างแรงจูงใจในการท างาน หมั่นให้ก าลังใจเมื่อเผิิญกับปัญหา และกล่าวค าขอบคุณบ้าง สร้าง
ก าลังใจและความเิื่อมั่นว่าจะสามารตท างานท่ีได้รับมอบหมายได้ส าเร็จ 

E (Environment Arrangement) คือ สภาพแวดล้อมการท างานีึ่งเป็นสิ่งหนึ่งในการสร้าง 
แรงจูงใจให้อยากท างาน ให้รู้สึกผ่อนคลาย ไม่จ าเจหรือเบื่อหน่ายกับสภาพแวดล้อมแบบเดิมๆ อาจะ
ใิ้การปรับเปลี่ยนรูปแบบร้านตามเทะกาล อนุญาตให้เปิดเพลงเบาๆ เพ่ือผ่อนคลาย อาจจัดประิุม
ร่วมกันตามความเหมาะสมเพื่อสร้างบรรยากาะในการท างานร่วมกันเป็นทีม 

5.0.5 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
ค่าตอบแทนหรือเงินเดือนที่องค์กรให้แก่บุคลากรผู้ปฏิบัติงาน ีึ่งรวมตึงตัวเงินหรืออาจไม่ใิ่

ตัวเงินก็ได้ เพ่ือตอบแทนในการปฏิบัติงานตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายจากองค์กร ตือเป็นสิ่งจูงใจใน
การท างาน โดยมีหลักในการก าหนดค่าตอบแทนดังต่อไปนี้  

1. หลักความพอเพียง ( Adequacy ) การก าหนดค่าตอบแทนตือเป็นความ 
รับผิดิอบทางสังคมอย่างหนึ่งของนายจ้าง ดังนั้น ธุรกิจจะก าหนดอัตราจ้าง โดยให้ไม่น้อยกว่าค่าแรง
ขั้นต่ าที่ลูกจ้างควรจะได้รับในสังคมเป็นอย่างน้อย กล่าวคือ ต้องพอเพียงต่อการด ารงิีวิตและสามารต
เลี้ยงดูครอบครัวได้ 

2. หลักความเป็นธรรม ( Equity ) การก าหนดค่าตอบแทนโดยยึดหลักความเป็น 

ธรรม กล่าวคือ ผู้ที่มีความรู้ความสามารต วุฒิและประสบการณ์ที่เหมือนกัน และท างานในต าแหน่ง
หรือระดับเดียวกัน ควรได้รับค่าจ้างท่ีเท่าเทียมกัน โดยหลักความเป็นธรรมสามารตจ าแนกได้เป็น 3 
ประการ คือ 1) ความเป็นธรรมภายใน ( Internal Equity ) ภายในองค์กรเดียวกัน งานที่มีระดับของ
งานหรือหน้าที่ ความรับผิดิอบและความยากง่ายของงานในระดับท่ีทัดเทียมกัน ก็ควรได้รับ
ค่าตอบแทนที่เท่ากัน หรือที่เรียกว่า “เงินเท่ากันส าหรับงานที่มีมูลค่าเท่ากัน ” (Equal pay for work 
of equal value)  2( ความเป็นธรรมภายนอก ( External Equity ) การก าหนดค่าตอบแทนที่
สามารตดึงดูดบุคลากรคุณภาพ หมายตึงการพิจารณาตึงความเป็นธรรมภายนอก กล่าวคือ
ค่าตอบแทนที่ก าหนดจะต้องสอดคล้องกับค่าแรงในการจ้างงานของตลาดแรงงาน และ 3) ความเป็น
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ธรรมเฉพาะบุคคล( Individual Equity ) นอกจากการก าหนดค่าตอบแทนที่เป็นธรรม ของผู้ที่มี
ความสามารต หน้าที่ ความรับผิดิอบและประสบการณ์ในระดับเดียวกันแล้ว ผู้ที่สามารตปฏิบัติงาน
ได้ดีกว่าก็ควรทีจ่ะได้รับค่าตอบแทนที่สูงกว่า นอกจากนี้ ความเป็นธรรมเฉพาะบุคคลควรต้อง
พิจารณาตึงระยะเวลาในการท างานด้วย  

3. หลักความสมดุล ( Balance ) การก าหนดค่าตอบแทนโดยอาะัยหลักความ 
สมดุล อาจพิจารณาได้จากหลายปัจจัย เิ่น ความสมดุลระหว่างสัดส่วนของรายได้ของบุคคลต่อ
สัดส่วนรายจ่ายอื่นๆ นอกจากนั้น ความสมดุลยังหมายตึงสัดส่วนของค่าตอบแทนกับสวัสดิการ และ
สัดส่วนของงานกับเงินตอบแทนที่ได้รับอีกด้วย  

4. หลักความม่ันคง ( Security ) การก าหนดค่าตอบแทน ควรพิจารณาตึงความ 
มั่นคงในการด ารงิีวิตของลูกจ้าง ีึ่งรวมไปตึงด้านสุขภาพและความปลอดภัย พนักงานที่ต้องท างาน
กับเครื่องจักรหรือเครื่องพิมพ์ที่มีความเสี่ยงในการเกิดอุบัติเหตูควรได้รับค่าจ้างที่มากกว่างานปกติ
ทั่วไป รวมตึงการให้สวัสดิการอ่ืนๆ ที่จ าเป็น เิ่น การประกันสุขภาพ การประกันิีวิต 

5. หลักการจูงใจ ( Incentive ) การก าหนดค่าตอบแทน ควรค านึงตึงแรงจูงใจที่ 
จะิ่วยให้พนักงานท างานดีขึ้นทั้งในด้านปริมาณและคุณภาพ มีแรงผลักดันที่จะท างานอย่างเต็ม
ะักยภาพ เิ่นการให้โบนัสประจ าโดยพิจารณาจากการท างานของแต่ละบุคคล การขึ้นเงินเดือนเมื่อ
ท างานตึงระยะเวลาที่เหมาะสม 

6. หลักการควบคุม ( Control ) การก าหนดค่าตอบแทน จะต้องควบคุมให้อยู่ 
ภายใต้งบประมาณท่ีก าหนดและเหมาะสมกับความสามารตในการจ่าย  (Ability to pay ) ของธุรกิจ
ในแต่ละปปด้วย เพ่ือให้ต้นทุนในการด าเนินงานอยู่ในขอบเขตและยังสามารตขยายกิจการต่อเพ่ือ
ความก้าวหน้าได้ 

CHARE Car Care จะพิจารณาค่าตอบแทนโดยน าเอาหลักการทั้งหมดมาร่วมประกอบการ
พิจารณาค่าตอบแทนของแต่ละต าแหน่งีึ่งอาะัยความรู้ความสามารตของบุคลากรแต่ละคน หาก
บุคลากรมีคุณสมบัติที่ประโยิน์แก่กับองค์กรจะมีการพิจารณาปรับเงินเดือนหรือค่าตอบแทนเพิ่มข้ึน
ตามความเหมาะสม และได้จัดสวัสดิการให้ตามมาตรฐาน 

5.0.5 การจ้างบุคลากร (รายเดือน/รายวัน) 
การจ้างงานของธุรกิจเป็นการจ้างงานในรูปแบบรายวัน ีึ่งบุคลากรทั้งหมดเป็นลูกจ้างประจ า

รวมทัง้สิ้นจ านวน  02  คน ดังนี้ 
*อัตราค่าจ้างดังกล่าวอ้างอิงจากค่าจ้างปัจจุบันของธุรกิจเดิม โดยพิจารณาจากอัตราค่าแรงขั้นต่ า

ตามท่ีกฎหมายก าหนด 
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ตารางที่ 5 .1 : แสดงค่าตอบแทนของพนักงานในแต่ละต าแหน่ง 
 

ต าแหน่ง อัตราค่าตอบแทน 
(บาท)  

จ านวน (คน) รวม (บาท) 

1. ผู้บริหาร 21,000.- 2 510111.-  

2. ผู้จัดการทั่วไป 030111.-  0 030111.-  
3. หัวหน้าฝ่าย

บริการ 
020111.-  1 020111.-  

4. ฝ่ายบริการ 00911.-  5 530511.-  
5. ฝ่ายส านักงาน 020111.- 0 020111.-  

6. ฝ่ายเทคนิค
บริการ 

10 0111.-  0 010111.-  

 รวม 12 0510511.-  

 
โครงสร้างองค์กร CHARE Car Care ประกอบด้วย 3 ระดับคือ  
1. การบริหารระดับสูง ประกอบด้วยต าแหน่งประธานบริหาร จ านวน 2 คน ท าหน้าที่ 

ก ากับภาพรวมการด าเนินงานขององค์กร ผู้ใต้บังคับบัญิา คือ ผู้จัดการทั่วไป เจ้าหน้าที่ฝ่ายส านักงาน 
และหัวหน้าฝ่ายบริการ 

2. การบริหารระดับกลาง ประกอบด้วยต าแหน่งผู้จัดการทั่วไป  เจ้าหน้าที่ส านักงาน และ 
หัวหน้าฝ่ายบริการ ผู้ใต้บังคับบัญิา คือ พนักงานฝ่ายบริการ พนักงานฝ่ายเทคนิคบริการ (ิ่าง) 

3. การบริหารระดับล่าง ประกอบด้วยต าแหน่งพนักงานฝ่ายบริการ และพนักงานฝ่ายิ่าง 
เทคนิคบริการ  
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 จากการวิเคราะห์สภาพตลาดธุรกิจดูแลรักษารตยนต์โดยรวมในปัจจุบัน รวมตึงการเก็บข้อมูล
จากแบบสอบตามท าให้ทราบตึงภาพรวมสตานการณ์การแข่งขันในตลาดธุรกิจดูแลรักษารตยนต์ ทั้ง
ยอดขาย ต้นทุน ก าไร และิ่องทางการขาย ภาพรวมสตานการณ์เะรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมและ
เทคโนโลยีในปัจจุบัน ที่มีอิทธิพลและส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ เพ่ือน าข้อมูลเหล่านี้มาประกอบการ
จัดท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจต่อไป 
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 การวางส่วนแบ่งทางการตลาดและการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 เมื่อพิจารณาปัจจัยการให้ความสนใจเข้ารับบริการของ CHARE Car Care กับลักษณะของ
ผู้ตอบแบบสอบตามในด้านเพะ อายุ ระดับการะึกษา ระดับรายได้ต่อเดือน ของกลุ่มพบว่าปัจจัยใน
การเลือกเข้าใิ้บริการสตานบริการดูแลรักษารตยนต์หลักๆ คือคุณภาพของบริการที่ได้รับ มีการ
ตรวจสอบคุณภาพหลังการให้บริการ ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง และการส่งเสริมการขายหรือ
โปรโมิั่นที่น่าสนใจ ีึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือกลุ่มผู้บริโภคที่อาะัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ตนน
พระราม 2 และบริเวณใกล้เคียง 
 การให้บริการของ CHARE Car Care มีการให้บริการที่ครบวงจร ผลิตภัณฑ์ของทางร้านมี
มาตรฐานสามารตเลือกได้หลากหลายตามความต้องการของลูกค้า ีึ่งจะเน้นในด้านการบริการดูแล
รักษารตยนต์ บริการล้างสี ดูดฝุ่นท าความสะอาดภายในห้องโดยสาร ฟอกเบาะและฟอกพรม ล้างท า
ความสะอาดห้องเครื่อง บริการขัดปรับสภาพสีรตยนต์ เคลือบสี เคลือบแก้ว รวมตึงบริการติดตั้งฟิล์ม
กรองแสง และฟิล์มใสกันรอยภายใจและภายนอกรตยนต์ ดังนั้นการท าการตลาดที่น่าจะส่งผลดีต่อ
ธุรกิจและมีประสิทธิภาพมากที่สุด คือการสร้างการรับรู้ตึงการมีอยู่ของแบรนด์ รวมตึงความเิื่อมั่นละ
ความมั่นคงขององค์กร เพ่ือให้เกิดการพูดตึงในรูปแบบของปากต่อปาก เนื่องจากมีผลต่อการตัดสินใจ
เข้ารับบริการของผู้บริโภคค่อนข้างสูงโดยเฉพาะอยู่ผู้บริโภคที่อาะัยอยู่ในบริเวณใกล้เคียง ต่อมาคือ
ิ่องทางการโฆษณาประิาสัมพันธ์ิ่องทางออนไลน์ผ่าน Facebook Fanpage และ Line@ 
เนื่องจากเป็นอีกิ่องทางที่สามารตเข้าตึงได้ง่าย และมีประสิทธิภาพที่ค่อนข้างสูงีึ่งในการจัดท าแผน
ธุรกิจได้จัดท าแผนการตลาดไว้ ดังนี้ 
  5.2.1.1 ทฤษฎี Marketing Funnel  
  การตลาดแบบเปลี่ยนสตานะของผู้บริโภค หรือการท าให้ผู้บริโภคท่ัวไปให้กลายมา
เป็นลูกค้าขององค์กร ประกอบด้วย 

 สร้างแบรนด์ CHARE Car Care ด้วยการสร้างการรับรู้ในวงกว้าง ท าให้ 
ผู้คนรู้จักและหันมาให้ความสนใจธุรกิจ ผ่านการประิาสัมพันธ์ทาง Social Media ต่างๆ เิ่น 
Facebook และ Viral Video บน Youtube น าเสนอคอนเทนต์หรือผลงานขององค์กรที่แสดงตึง
รูปแบบและเอกลักษณ์ขององค์กร 

 Consideration ท าคอนเทนต์ในรูปแบบของการให้ความรู้ความเข้าใจใน 
การดูแลรักษารตยนต์ง่ายๆ ได้ด้วยตนเอง เิ่น วิธีในการพ่วงแบตเตอรี่รตยนต์ ที่ตูกต้องและปลอดภัย 
เมื่อรตมีอาการแบตเตอรี่หมดสตาร์ทไม่ติด หรือ ข้อควรปฏิบัติในขณะที่ต้องขับรตลุยฝน เพ่ือเป็นการ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคสามารตรับรู้ตึงคุณภาพและประสิทธิภาพของผลงานที่จะได้รับ เพ่ือให้ลูกค้า
ตัดสินใจเลือกใิ้บริการ  
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 Conversion สร้างเพจท า Portfolio แสดงผลงานของธุรกิจ เพ่ือเป็นการ 
โน้มน้าวให้เกิดความสนใจ หรือจัดกิจกรรมให้กับผู้ที่เข้ามากด Like&Share เพจ เิ่น การร่วม
กิจกรรม Like&Share หรือลงทะเบียนสุ่มเลือกผู้โิคดีจากการร่วมกิจกรรมเพ่ือแจกของรางวัลส าหรับ
การเข้ารับบริการ และยังสามารตวัดได้ว่ากิจกรรมที่จัดขึ้นนั้นมีผู้สนใจเข้าร่วมจ านวนกี่คน และ
กิจกรรมนี้ส่งผลดีต่อธุรกิจหรือไม่ 
  5.2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับนโยบายด้านราคา 
  ราคาหรือค่าบริการนั้นเป็นสิ่งส าคัญอย่างหนึ่งในการดึงดูดลูกค้าหรือกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายให้เข้ามาใิ้บริการ นอกจากนี้การก าหนดอัตราค่าบริการยังส่งผลต่อการท าก าไรให้กับธุรกิจ
นั้นๆ เพ่ือให้ไปรับผลก าไรภายในระยะเวลาที่รวดเร็วและยังก่อให้เกิดประสิทธิผลมากขึ้นด้วย 
  5.2.1.3 วัตตุประสงค์ของการก าหนดราคา คือการตัดสินใจที่จะก าหนดราคา
ค่าบริการ ให้มีความิัดเจน เพ่ือการอยู่รอดในตลาด (Market Survival) และเพ่ือการเติบโตของ
ยอดขาย (Sales) เพ่ือผลก าไร (Profitability) และเพ่ือการแข่งขัน (Competition) เพ่ือสร้างหรือ
รักษาภาพลักษณ์รวมตึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการให้บริการ (Quality and Image 
Enhancement) 
  5.2.1.4 ราคาของผลิตภัณฑ์และการบริการ (Financial Cost) ราคาของสินค้าและ
บริการที่ผู้บริโภคนั้นจะยอมจ่ายเพื่อีื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ ต้องมีความสอดคล้องที่เป็น
ระเบียบไม่ขัดแย้งกัน เพ่ือประโยิน์ทางธุรกิจ (สรยุทธ์ มีนะพันธ์  02555 ) โดยผู้ีื้อจะเลือกผลิตภัณฑ์
หรือบริการนั้น ด้วยความคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์และบริการนั้นมีคุณสมบัติที่สามารตตอบสนองความ
ต้องการของตนเองได้ ีึ่งสามารตแบ่งได้ดังนี้ ราคาของผลิตภัณฑ์และบริการหรืออัตราค่าบริการ 
(Prices or tariffs) ราคาการบริการหลังการขาย (User Costs) ราคาการจัดีื้อ (Transaction 
Costs) ราคาด้านจิตใจ (Psychic Costs) 

5.2.1.5 การก าหนดราคาเพ่ือยึดค่าของธุรกิจและวิธีการก าหนดราคาส าหรับธุรกิจ  
สามารตแบ่งออกได้ ดังนี้ 

- การก าหนดราคาจากฐานต้นทุน (Cost-based pricing) คือการก าหนด 
ราคาของผลิตภัณฑ์และบริการโดยค านวณจากราคาต้นทุนเป็นหลักหรือการก าหนดราคาจากต้นทุน
ของหน่วยสุดท้าย (Marginal cost pricing) โดยเจ้าของธุรกิจหรือผู้ให้บริการจะก าหนดราคาจากฐาน
ต้นทุนที่เหมาะสมกับธุรกิจ ดังนั้นการก าหนดราคาในแบบคิดจากฐานของต้นทุนนั้นจะมีการควบคุม
ต้นทุนให้ต่ าเพ่ือเป็นการสร้างะักยภาพในการแข่งขันกับคู่ค้ารายอื่นๆ ในตลาดและสร้างผลก าไรให้กับ
กิจการ 
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- การก าหนดราคาจากฐานค่าของผลิตภัณฑ์และบริการ (Value-based  
pricing) คือการก าหนดราคาที่พิจารณาจากผู้บริโภคเป็นหลัก โดยค านึงตึงความพึงพอใจที่จะจ่ายมาก
น้อย และพยายามสร้างค่าให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด ธุรกิจประเภทนี้จะเน้นการ
สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์และการบริการที่มีคุณภาพ สร้างคุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการ
นั้นๆ มีการเอาใจใส่ความรู้สึกและความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และการบริการ 

- การก าหนดราคาเิิงี้อน (Complex pricing) คือ การก าหนดราคา 
หรืออัตราค่าบริการให้อยู่ในรูปแบบเดียวกัน (Price structure) ดังนั้นราคาของผลิตภัณฑ์และบริการ
จึงมีรูปแบบที่หลากหลาย ีึ่งจะตูกออกแบบมาให้กับผู้บริโภคตามความเต็มใจที่จะจ่ายแตกต่างกัน 
(Value pricing) ีึ่งมีผลต่อการท าก าไรของผู้ขายสามารตแบ่งได้ ดังนี้ 

 การก าหนดราคาท่ีแตกต่างกันตามปริมาณที่ีื้อ (Block sales or  
volume pricing) คือ การก าหนดราคาตามปริมาณที่ีื้อ โดยราคานั้นจะลดลงเมื่อผู้บริโภคมีการีื้อ
ในปริมาณมาก 

 การก าหนดราคาแยกประเภทผู้ีื้อ (Discriminatory pricing) คือ  
การก าหนดราคาท่ีผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มีมูลค่ามากที่สุด ีึ่งจะแบ่งการก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์
และบริการ การก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 4 ประเภทดังนี้  
 
ตารางที่ 5.2  : ตารางการก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์และบริการ 

 

การก าหนดราคา 
สร้างความแตกต่าง การแข่งขัน ตามผลิตภัณฑ์ ตามหลักจิตวิทยา 
-มีส่วนลดส าหรับตลาด
ที่สอง (Second-
market discounting) 

-ราคาเจาะตลาด 
(Penetration Pricing) 

-ขายควบ (Bonding) 
-ราคาสูงเป็นพิเะษ 
(Premium pricing) 

-ราคาแบบเลขคู่ ,เลขคี่ 
(Odd-even pricing) 

-มีส่วนลดเป็นิ่วงเวลา  
(Periodic 
Discounting) 

-ราคาตามราคาใน
ตลาด (Going-rate 
pricing) 

- ราคาเป็นส่วน 
(Partitioned pricing) 

-ราคาตามความเคยิิน 
(Customary pricing) 

  
5.2.1.6 การก าหนดราคาเพ่ือสร้างความแตกต่าง (Differential pricing) คือ การ 

ก าหนดราคาของินิดเดียวกันแต่มีการก าหนดราคาให้มีความแตกต่างกันหรือสร้างความแตกต่างด้าน
ราคา (Pricing Discrimination) โดยที่คุณภาพหรือปริมาณของสินค้ามีขนาดเทียบเท่ากัน  

5.0.3.3.5 การก าหนดราคาเพ่ือการแข่งขัน (Competitive Pricing) การก าหนด 
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ราคาเพ่ือให้มีความสัมพันธ์กับต าแหน่งของสินค้าและบริการเพื่อให้เหมาะสมกับการแข่งขันในตลาด 
สามารตท าได้ 2 วิธี ได้แก่ 

 วิธีที่ 0) การก าหนดราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing)  คือ การ 
ก าหนดราคาสินค้าและการบริการให้ต่ าลง เพ่ือให้ได้ปริมาณการขายที่มากข้ึน ท าให้เกิดความ
ได้เปรียบจากการประหยัดราคาสินค้าต่อหน่วย เพื่อจะให้ธุรกิจมีการเติบโตจะต้องมีการตือครองส่วน
แบ่งทางการตลาดมากท่ีสุด และยังต้องท าให้คู่แข่งขันใหม่เข้ามาในตลาดยากยิ่งขึ้น กลยุทธ์นี้จะ
สามารตใิ้ได้ดีก็ต่อเมื่อมีความอ่อนไหวต่อราคา 

 วิธีที่ 2) การก าหนดราคาตามราคาในตลาด (Going-rate pricing) คือ การ 
ก าหนดราคาของตัวผลิตภัณฑ์ให้มีราคาใกล้เคียงกัน เพื่อจูงใจผู้บริโภคให้มาเลือกีื้อผลิตภัณฑ์และยัง
เป็นการิ่วยป้องกันไม่ให้เกิดการแข่งขันด้านราคา (Pricing War) 

5.2.1.8 การก าหนดราคาให้มีความแตกต่างกัน ต้องค านึงตึงความอ่อนไหวต่อราคา 
ด้วย เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงของราคาอาจส่งผลกระทบต่อยอดขาย โดยสามารตทดแทนผลิตภัณฑ์
หรือบริการได้ 3 วิธี ได้แก่ 

 วิธีที่ 0 ) การขายควบ (Bonding) เป็นการก าหนดราคาโดยผลิตภัณฑ์และ 
บริการนั้นมีจ านวน 2 อย่างขึ้นไป แล้วจึงน ามาก าหนดราคารวมกัน  

 วิธีที่ 2) การก าหนดราคาสูงเป็นพิเะษ (Premium pricing) คือ การ 
ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณภาพสูงหรือมีความหรูหรา 

 วิธีที่ 3) การก าหนดราคาเป็นส่วนๆ (Partitioned pricing) เป็นการ 
ก าหนดราคาจากมาตรฐาน (Base pricing) และน ามาบวกราคาเพ่ิมในภายหลัง 
  5.2.1.9 การก าหนดราคาตามหลักจิตวิทยา 

(Psychological pricing) คือ การก าหนดราคาโดยการค านึงตึงการรับรู้หรือความเิื่อของผู้บริโภค 
สามารตท าได้ 2 วิธี คือ 

 วิธีที่ 0) การก าหนดราคาแบบเลขคู่ 0เลขคี่ ( Odd-even pricing)   การ 
ก าหนดราคาในรูปแบบนี้ จะมีผลต่อการตัดสินใจเลือกีื้อผลิตภัณฑ์และบริการหลักการก าหนดราคา
แบบคี่ (Odd pricing) เิ่น การก าหนดราคาล้างรตและท าความสะอาดภายในรตยนต์ที่ 099 บาท 

แทนการก าหนดราคาที่ 211 บาท ท าให้ส่งผลต่อการรับรู้และความรู้สึกอยากเข้ามาใิ้บริการ หลัก
หารก าหนดราคาแบบเลขคู่ (Even pricing) เิ่น การก าหนดราคาล้างท าความสะอาดภายในอยู่ที่ 

211 บาท หรือ การก าหนดิุดรายการล้างท าความสะอาดและเคลือบสีรตยนต์อยู่ที่ 351 บาท  
 วิธีที่ 2) การก าหนดราคาแบบตามความเคยิิน (Customary pricing) การ 
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ก าหนดราคาในรูปแบบนี้จะก าหนดตามความเคยิินของผู้บริโภคหรือตามอัตราที่ผู้บริโภคเคยใิ้
บริการมาก่อน โดยจะต้องค านึงตึงความสอดคล้องของระดับผลิตภัณฑ์และการบริการที่ผู้บริโภคเคย
ได้รับหรือมีความคุ้นเคยในท้องตลาด 
 

5.2.2 ส่วนผสมทางการตลาด 4 P’s 
ธุรกิจเลือกใิ้ส่วนผสมทางการตลาด 4 P’s เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ประกอบด้วย 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายตึง การให้บริการตือเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบหนึ่ง ีึ่ง 

เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน (Intangible product) หรือไม่สามารตจับต้องได้ มีลักษณะอาการนาม ไม่
ว่าเป็นความสะดวกและรวดเร็ว การให้ค าแนะน า  ความสบายใจ เป็นต้น ในด้านคุณภาพของการ
บริการจะประกอบไปด้วยปัจจัยหลายๆ ด้านมาประกอบกัน ทั้งด้านประสบการณ์ ด้านความรู้ ด้าน
ความสามารตและความิ านาญ ความสุภาพอ่อนน้อมของพนักงานผู้ให้บริการ ด้านรูปแบบความ
สวยงามของสตานที่  รวมตึงระบบและขั้นตอนการท างานที่ต่อเนื่องกัน  

2. ราคา (Price) หมายตึง มูลค่าของการบริการในรูปแบบของตัวเงิน ด้านราคานั้น 
ตือเป็นต้นทุนของลูกค้า ีึ่งลูกค้าสามารต เปรียบเทียบระหว่างมูลค่าท่ีจะได้รับกับราคาท่ีต้องจ่าย 
หากมูลค่าการให้บริการรายไหนสูงกว่า อาจท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกใิ้บริการกับะูนย์บริการ และ
หากธุรกิจสามารตลดต้นทุนการในให้บริการได้ก็จะส่งผลให้อัตราค่าบริการที่ลูกค้าจะต้องจ่ายนั้น
ลดลงตามไปด้วย 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายตึงิ่องทางในการจัดจ าหน่ายหรือิ่องทางการ 
ขายสินค้า รวมไปตึงผลตอบรับที่ท าให้ลูกค้าทราบตึงการบริการ โดยพิจารณาจากท าเลที่ตั้ง ของ
ะูนย์บริการเป็นหลัก 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายตึง กระบวนการสื่อสาร 
ประิาสัมพันธ์ของธุรกิจให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภค การสร้างโปรโมิั่นของธุรกิจนั้นสามารตท าได้
หลากหลายรูปแบบ ทั้งการโฆษณาประิาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ทั้ง Facebook, Line@ หรือการลด
ราคา การแจกของสัมนาคุณ เิ่น การสะสมแต้มแลกบริการล้าง-ดูดฝุ่นฟรี 

5.2.3 นวัตกรรมที่น ามาใิ้กับการบริการ 
นวัตกรรมที่องค์กรน ามาใิ้ เน้นในด้านความสะดวกสบายในการให้บริการด้วยระบบ 

Database พร้อมกับการพิมพ์สลิปใบเสร็จค่าบริการผ่าน Bluetooth mobile printer เป็นการใิ้
ระบบเทคโนโลยีเพ่ือความปลอดภัยในการรับรตยนต์ของลูกค้า  

ในปัจจุบันผู้คนหันมาให้ความสนใจเกี่ยวกับการประหยัดพลังงานและรักษาสิ่งแวดล้อมดังนั้น
การใิ้กลยุทธ์ธุรกิจสีเขียวดึงดูดความสนใจจากกลุ่มผู้บริโภคกันมากข้ึน นั่นคือนวัตกรรมการท าความ
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สะอาดรตยนต์ด้วยระบบไอน้ าร้อน (Steam) เพ่ือเป็นการลดการใิ้น้ าและยาเคมีในการท าความ
สะอาด 

5.2.4 การเพ่ิมคุณค่าให้กับการบริการ 
CHARE Car Care ไม่ใิ่เพียงการให้บริการท าความสะอาดรตยนต์เพียงเท่านั้น แต่คุณค่าที่

ธุรกิจต้องการน าเสนอให้กับลูกค้าคือ การดูแลรักษารตยนต์ของลูกค้าให้สะอาดสวยงาม และยังิ่วย
ยืดระยะเวลาในการใิ้งานให้ยาวนานขึ้นอีกด้วย  

5.2.5 แนวทางการพัฒนาบริการ 
แนวทางการพัฒนาบริการ แบ่งออกเป็น 2 ด้านหลักๆ คือ 

5.2.5.1 ด้านเทคโนโลยี  ในการน าเทคโนโลยีเข้ามาิ่วยในการท างาน เพ่ือเพ่ิม 
ประสิทธิภาพและคุณภาพของงาน ย่นระยะเวลาในการท างาน และสามารตเพ่ิมผลผลิตให้กับองค์กร 
ด้วยการน าเครื่องมือและอุปกรณ์ เิ่น เครื่องขัดสี ระบบดีเอ เพ่ือิ่วยลดความร้อนท่ีอาจส่งผลต่อสี
ของรตยนต์ และท าให้สามารตท าการขัดสีได้อย่างต่อเนื่องโดยไม่ต้องหยุดพักเครื่อง  

5.2.5.2 ด้านบุคลากร จัดการฝึกอบรม เพ่ือพัฒนาความรู้ความสามารตของบุคลากร 
ภายในองค์กรทั้งการประิุมภายในเพื่อพูดคุยตึงแนวทางการด าเนินงานและแก้ไขปัญหา รวมตึงการ
จัดฝึกอบรมเพ่ือพัฒนาความสามารตจากองค์กรภายนอก 

5.2.6 การตั้งราคา 
 ธุรกิจ CHARE Car Care เป็นธุรกิจการให้บริการดังนั้น อัตราค่าบริการอ้างอิงจากราคา
ต้นทุนวัตตุดิบและค่าแรงในการให้บริการ ีึ่งมีการตั้งก าไรขั้นต้นไว้ที่ประมาณ 50% แล้วน ามา
ค านวณค่าใิ้จ่ายที่จ าเป็นอื่นๆ ในการให้บริการ เิ่น ค่าน้ ายาอุปกรณ์ ค่าน้ าค่าไฟ น ามาเป็นเกณฑ์ใน
การตั้งราคาที่เหมาะสมและสมเหตุสมผล ไม่สูงมากจนเกินไป เพื่อให้ผู้บริโภคสามารตตัดสินใจเลือกใิ้
บริการ 
 5.2.7 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 การจะสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักได้นั้นไม่สามารตท าได้เพียงครั้งเดียวแล้วจะเกิดได้ทันที 
แต่ยังต้องอาะัยระยะเวลาและความต่อเนื่อง ความคิดและการพัฒนา ต้องะึกษาเพ่ือให้ทันต่อ
สตานการณ์ในปัจจุบันดังนั้นธุรกิจได้วางแผนขั้นตอนในการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก ประกอบด้วย 
4 ขั้นตอนดังนี้ 

1. การสร้างเรื่องราวให้กับแบรนด์ คือ การบอกเล่าเรื่องราวของธุรกิจว่ามีอะไรเกิด 
ขึ้นกับการให้บริการบ้าง ผ่านขั้นตอนใดบ้าง และมีความแตกต่างจากที่อ่ืนๆ อย่างไรบ้าง โดยการ
น าเสนอตึงกระบวนการในการให้บริการ ความใส่ใจในรายละเอียด ความพิตีพิตันของการท างาน
จนกว่าจะท างานให้ส าเร็จได้ 

2. คุณภาพของการบริการต้องมาก่อน หมายตึง ไม่ใิ่เพียงแค่การสร้างภาพลักษณ์ 
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ที่ดีเท่านั้น แต่จะท าการสร้างจากเนื้อใน หรือคุณภาพของการบริการให้ดีนั่นเอง เพาะเมื่อคุณภาพดี
จะสร้างการบอกต่อของลูกค้าท าให้สามารตขยายฐานลูกค้าเพ่ิมข้ึนไปด้วย 

3. ก าหนดความเป็นตัวตนให้ิัดเจน หมายตึง การที่ท าทุกอย่างให้ออกไปใน 
เป้าหมายหรือรูปแบบเดียวกัน เพ่ือสร้างความเป็นเอกลักษณ์ของธุรกิจนั่นเอง  

4.  ภาพลักษณ์ของแบรนด์ หมายตึง ภาพลักษณ์นั้นคือภาพโดยรวมีึ่งรวมตึง 
ลักษณะรูปแบบของสตานที่ พนักงานผู้ให้บริการ สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่น ามาใิ้ โดยสามารตวัดผล
ส าเร็จว่ากลุ่มลูกค้าเกิดความเข้าใจในตัวแบรนด์มากขึ้นหรือไม่ รู้สึกเป็นมิตรและให้การตอบรับที่ดี
ด้วยเลือกท่ีจะกลับมาใิ้บริการี้ าหรือไม่ 

5.2.8 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้าเป็นเรื่องท่ีต้องน ามาะึกษาและพิจารณาในหลายๆปัจจัย เพื่อ
พัฒนายอดขายให้กับธุรกิจ โดย CHARE Care Care สร้างแรงจูงใจให้กับกลุ่มลูกค้าด้วยการเป็น
ะูนย์บริการดูแลรักษารตยนต์ครบวงจร เพ่ือเป็นการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าผู้มาใิ้บริการ 
 5.2.9 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ธุรกิจ CHARE Car Care ให้ความส าคัญในด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าโดยเริ่ม
จากความีื่อสัตย์และน่าเิื่อตือ เพราะความสัมพันธ์ที่ดีคงเกิดข้ึนไม่ได้หากขาดความีื่อสัตย์และ
ไว้วางใจกัน หลังจากได้รับความไว้วางใจจากลูกค้าแล้วความสม่ าเสมอนั้นก็เป็นสิ่งส าคัญเิ่นกัน 
 
5.3  แผนกลยุทธ์การผลิตและกระบวนการให้บริการ  

5.3.1  วิธีการจัดีื้อวัตตุดิบ 
 5.3.2.1 วัตตุดิบประเภทของเหลวหรือน้ ายาเนื่องจากวัตตุดิบหลักของธุรกิจ คือ  

วัตตุดิบประเภทของเหลวหรือน้ ายาที่ใิ้ในด้านการบริการท าความสะอาดรตยนต์ เนื่องจากสินค้าที่ได้
คุณภาพส่วนมากจะมีผู้จัดจ าหน่ายอย่างเป็นทางการ และยังตือเป็นการเพ่ิมความน่าเิื่อตือของธุรกิจ
จึงมีการติดต่อกับผู้จัดจ าหน่ายโดยตรง และเนื่องจากทางร้านมีการสั่งในปริมาณที่ค่อนข้างมากท าให้
สามารตลดต้นทุนลงได้ 

5.3.2 กระบวนการให้บริการแบบแผนในการปฏิบัติงานของ CHARE Car Care มี 
รายละเอียดดังนี้ 
  เพ่ือให้กระบวนการในการให้บริการและการท างานนั้นเกิดประสิทธิภาพ CHARE Car Care 
ได้ออกแบบและวางแผนกระบวนการในการด าเนินงานเพ่ือให้การท างานสามารตเป็นไปได้อย่าง
สะดวกรวดเร็วและต่อเนื่อง ดังนี้ 

1. การรับรตเมื่อลูกค้าเข้ามาใิ้บริการที่ะูนย์บริการ เจ้าหน้าที่เข้าไปต้อนรับด้วย 
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การทักทาย พูดคุยสอบตามความต้องการของลูกค้า และแนะน าโปรแกรมหรือโปรโมิั่นปัจจุบันของ
ทางะูนย์บริการ 

2. สรุปรูปแบบการเข้ารับบริการและค่าใิ้จ่ายให้กับลูกค้า ตรวจสอบสภาพรตและ 
เขียนใบสั่งงานให้กับเจ้าหน้าที่ฝ่ายบริการทราบตึงรูปแบบการรับบริการของรตยนต์แต่ละคัน แนะน า
และเิิญลูกค้าให้เข้าไปนั่งรอในพื้นที่รับรองของะูนย์บริการที่ได้จัดเตรียมไว้ให้ 

3. เจ้าหน้าที่ฝ่ายบริการน ารตยนต์เข้าสู่กระบวนการให้บริการ โดยการน ารตยนต์ 
เข้าไปจอดในพ้ืนที่ที่จัดเตรียมไว้ส าหรับรอการเข้ารับบริการ และจะน ารตยนต์เข้าสู่กระบวนการทันที
เมื่อพื้นทีใ่นการให้บริการว่าง โดยการให้บริการนั้นจะแบ่งแยกออกเป็นสัดส่วนอย่างิัดเจน ไม่มีการ
ปะปนกัน CHARE Car Care เลือกใิ้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ได้มาตฐานไม่ท าลายสิ่งแวดล้อม และ
ตนอมสภาพรตยนต์ โดยให้ความส าคัญกับกระบวนในการให้บริการป้องกันไม่ให้เกิดความเสียหายต่อ
ทรัพย์สินของลูกค้า 

4. เมื่อกระบวนการให้บริการเสร็จสิ้นตามใบสั่งงานเรียบร้อย หัวหน้าฝ่ายบริการ 
จะเป็นผู้ตรวจสอบคุณภาพและแจ้งผลการปฏิบัติงานให้กับเจ้าหน้าที่รับรตทราบ เพ่ือแจ้งให้ลูกค้า
ทราบต่อไป 

5. เมื่อเจ้าหน้าที่รับรตแจ้งกับลูกค้าว่าการให้บริการเสร็จสิ้นเรียบร้อย รวมตึงการ 
ให้ค าแนะน าและน าเสนอข้อเสนอของโปรโมิั่นใหม่ๆให้กับลูกค้าทราบ จากนั้นน าลูกค้าไปยังรตยนต์
เพ่ือตรวจรับการบริการและทรัพย์สินต่างๆ ด้วยตนเอง สอบตามความพึงพอใจของการเข้ารับบริการ 

6. เมื่อลูกค้าพึงพอใจกับการเข้ารับบริการจากนั้นแจ้งอัตราค่าบริการและรับการ 
ิ าระเงิน จากนั้นคืนกุญแจรตยนต์ให้กับลูกค้า กล่าวค าขอบคุณที่เลือกเข้าใิ้บริการกับะูนย์บริการ 
ตือเป็นการสิ้นสุดกระบวนการ 
 
1.4  แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

5.5.0 วัตตุประสงค์ในการจัดท างบการเงิน 
การจัดท างบการเงินเพ่ือให้ทราบตึงข้อมูลเกี่ยวกับฐานะการเงินและผลการด าเนินงานและ

การเปลี่ยนแปลงฐานการเงินของธุรกิจ CHARE Car Care ต้องการด าเนินการทางการเงินด้วยความ
รอบคอบและระมัดระวัง โดยการจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิดความเหมาะสม เพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 

5.4.2 แหล่งที่มาของเงินลงทุนและโครงสร้างเงินทุน 
เงินลงทุนของธุรกิจเป็นเงินลงทุนในสินทรัพย์ และเงินทุนหมุนเวียน รวมเป็นเงินลงทุนเริ่มต้น

จ านวน 2,200,000 บาท 
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ตารางที่ 5.3 :  แสดงรายละเอียดเงินทุนเริ่มต้นของโครงการ 
 
งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 

อุปกรณ์เครื่องใิ้ 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

สินทรัพย์ตาวรรวม 1,000,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 

   ค่าตกแต่ง 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 200,000.00 200,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,200,000.00 2,200,000.00 - 
 

5.5.3 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 การลงทุนของธุรกิจใิ้เงินลงทุนประมาณ 2,200,000 บาท ีึ่งแหล่งเงินทุนมาจากส่วนของผู้
ตือหุ้น จ านวน 2,200,000 บาท 

5.4.4 โครงสร้างผู้ตือหุ้น 
 
ตารางที่ 5.4 : แสดงรายละเอียดของผู้ตือหุ้น 
 

ผู้ถือหุ้น เงินลงทุน สัดส่วนการลงทุน 

นางสาวธัณย์สิตา วรเมะร์ิัยกุล 1,100,000 50% 
นางณัฐธยาน์ วรเมะร์ิัยกุล 1,100,000 50% 

รวม 2,200,000 100% 

 
5.4.5 สมมติฐานและการประมาณการงบการเงิน 
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ธุรกิจจัดท าการประมาณการทางการเงิน ประกอบไปด้วย งบดุล งบก าไรขาดทุน และงบ
กระแสเงินสดรายปป เป็นระยะเวลา 5 ปป เพื่อแสดงฐานะทางการเงินของบริษัท และเพ่ือให้ทราบตึง
ความเพียงพอของกระแสเงินสดในการด าเนินธุรกิจ  

 
ตารางที่ 5.5 : แสดงการค านวณค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

สินทรัพย์ตาวรรวม 1,000,000.00 
    ค่าเสื่อมราคาต่อปป 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

โอนไปงบดุล 
     สินทรัพย์ตาวรรวม 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

สินทรัพย์ตาวรรวมสุทธิ 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 
 
 
ตารางที่ 5.6 : แสดงค่าใิ้จ่ายตัดจ่ายของธุรกิจ 
 

ค่าใิ้จ่ายตัดจ่าย ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ค่าตกแต่ง 1,000,000.00 
    ค่าตกแต่งตัดจ่าย 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

ตัดจ่ายสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

โอนไปงบดุล 
     ค่าตกแต่ง 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หักตัดจ่ายสะสม 200,000.00 400,000.00 600,000.00 800,000.00 1,000,000.00 

ค่าตกแต่งสุทธิ 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

 
5.4.6 สมมตฐิานในการจัดท าประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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  - การประมาณการยอดขายของธุรกิจในการประมาณการยอดขายของธุรกิจ เกิด
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบตาม รวมตึงการน าข้อมูลในด้านการเติบโตของยอดการ
จ าหน่ายรตยนต์และยอดรตยนต์จดทะเบียนจากกรมขนส่งทางบกในปัจจุบัน เพ่ือน ามาประกอบการ
พิจารณาเกิดเป็นการประมาณยอดขายที่จะเกิดขึ้นของงธุรกิจ 
 
ตารางที่ 5.7 : แสดงการประมาณรายได้ของธุรกิจ 
 

การประมาณการรายได้ ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

จ านวนผู้มาใิ้บริการต่อวัน           

ิ่วง (7.00-11.00 น.( 5 6 8 10 12 

ิ่วง (11.00-15.00น.( 7 8 10 14 16 

ิ่วง (15.00-19.00 น.( 18 20 22 24 26 

จ านวนผู้มาใิ้บริการต่อวัน 30 34 40 48 54 

รายได้บริการต่อเฉลี่ย 350 367.5 385.875 405.16875 425.4271875 

รายได้บริการต่อวัน 10500 12495 15435 19448.1 22973.06813 

รายได้ค่าบริการต่อปป 3,580,500 4,260,795 5,263,335 6,631,802 7,833,816 

 
  - การประมาณค่าใิ้จ่ายในการขายและการบริหารค่าใิ้จ่ายในการด าเนินงาน 
ประกอบไปด้วยค่าใิ้จ่าย 2 ประเภท คือ 

1. ค่าใิ้จ่ายในการด าเนินการทางด้านการตลาด ได้แก่ ค่าใิ้จ่ายด้านการ 
ส่งเสริมการขาย ด้านการโฆษณาประิาสัมพันธ์ และการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

2. ค่าใิ้จ่ายในการขายอ่ืนๆ ได้แก่ ค่าเิ่าสตานที่ ค่าสาธารณูปโภค ค่า 
โทระัพท์ เป็นต้น 
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ตารางที่ 5.8 : แสดงการประมาณค่าใิ้จ่ายของธุรกิจ 
 

ต้นทุนคงท่ี ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ค่าเิ่าสตานที่ 420,000 441,000 463,050 486,203 510,513 

ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 36,000 36,720 37,454 38,203 38,968 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 

ค่าโทระัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าเสื่อมราคา 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

ค่าใิ้จ่ายตัดจ่าย 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

เงินเดือน 1,320,000 1,386,000 1,455,300 1,528,065 1,604,468 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที่ 2,278,800 2,370,660 2,467,091 2,568,322 2,674,592 

 รายได้รวม 3,580,500 4,260,795 5,263,335 6,631,802 7,833,816 

 
 
ตารางที่ 5.9 : แสดงนโยบายการส่งเสริมการขาย 
 

ลูกค้าท าบัตรสมาิิก 30% 
    คาดว่าลูกค้าจะน าบัตรมาใิ้ 40% 
    ส่วนลดส าหรับสมาิิก 10% 
    ค่าส่งเสริมการขาย )บัตรสมาิิก( ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

รายได้รวม 3,580,500.00 4,260,795.00 5,263,335.00 6,631,802.10 7,833,816.23 

ลูกค้าท าบัตรสมาิิก 1,074,150.00 1,278,238.50 1,579,000.50 1,989,540.63 2,350,144.87 

คาดว่าลูกค้าจะน าบัตรมาใิ้ 214,830.00 255,647.70 315,800.10 397,908.13 470,028.97 

จะให้ส่วนลด  21,483.00 25,564.77 31,580.01 39,790.81 47,002.90 
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ตารางที่ 5.10 : แสดงต้นทุนการให้บริการ (อัตราต้นทุน 40%) 
 

ต้นทุนการให้บริการ 40% 
    ต้นทุนผันแปร ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 1,432,200 1,704,318 2,105,334 2,652,721 3,133,526 

ค่าใิ้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 179,025 213,040 263,167 331,590 391,691 

ส่งเสริมการขาย  21,483 25,565 31,580 39,791 47,003 

รวมต้นทุนผันแปร 1,632,708 1,942,923 2,400,081 3,024,102 3,572,220 

 
 
ตารางที่ 5.11 : แสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณจุดคุ้มทุน ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,947,792 2,317,872 2,863,254 3,607,700 4,261,596 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.54 0.54 0.54 0.54 0.54 

จุดคุ้มทุนต่อปป 4,188,971 4,357,831 4,535,094 4,721,181 4,916,530 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 349,080.88 363,152.57 377,924.54 393,431.73 409,710.84 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 11,636.03 12,105.09 12,597.48 13,114.39 13,657.03 
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ตารางที่ 5.12 : แสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการณ์สตานการณ์ปกติ 
 

  ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

รายได้รวม 3,580,500.00 4,260,795.00 5,263,335.00 6,631,802.10 7,833,816.23 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,632,708.00 1,942,922.52 2,400,080.76 3,024,101.76 3,572,220.20 

ก าไรส่วนเกิน 1,947,792.00 2,317,872.48 2,863,254.24 3,607,700.34 4,261,596.03 

หัก ต้นทุนคงที่ 2,278,800.00 2,370,660.00 2,467,091.40 2,568,322.34 2,674,592.35 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน -331,008.00 -52,787.52 396,162.84 1,039,378.00 1,587,003.68 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี -331,008.00 -52,787.52 396,162.84 1,039,378.00 1,587,003.68 

หัก ภาษี 30% -99,302.40 -15,836.26 118,848.85 311,813.40 476,101.10 

ก าไรสุทธิ -231,705.60 -36,951.26 277,313.99 727,564.60 1,110,902.58 

  
จากตารางดังกล่าวจะเห็นได้ว่า ก าไรสุทธิในปปแรกและปปที่สองของธุรกิจยังคงมีการติดลบอยู่ 

แต่หลังจากปปท่ีสองเป็นต้นไปนั้น จะเห็นได้ว่าผลก าไรสุทธิของธุรกิจอยู่ในเกณฑ์ที่ดีขึ้น และในปป
ต่อๆไปก็มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

 
ตารางที่ 5.13 : แสดงก าไรสะสม ประมาณการณ์จากสตานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสะสมต้นปป - -208,535.04 -241,791.18 7,791.41 662,599.55 

บวก ก าไรสุทธิ -231,705.60 -36,951.26 277,313.99 727,564.60 1,110,902.58 

หัก เงินปันผล -23,170.56 -3,695.13 27,731.40 72,756.46 111,090.26 

ก าไรสะสมปลายงวด -208,535.04 -241,791.18 7,791.41 662,599.55 1,662,411.87 
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ตารางที่ 5.14 : แสดงภาษีเงินได้ 
 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ภาษีเงินได้ -99,302.40 -15,836.26 118,848.85 311,813.40 476,101.10 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น -99,302.40 83,466.14 134,685.11 192,964.55 164,287.70 

 
ตารางที่ 5.15 : แสดงยอดเงินปันผลจ่าย 
 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ภาษีเงินได้ -99,302.40 -15,836.26 118,848.85 311,813.40 476,101.10 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -99,302.40 83,466.14 134,685.11 192,964.55 164,287.70 

 
ตารางที่ 5.16 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการณ์จากสตานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

ก าไรสุทธิ -231,705.60 -36,951.26 277,313.99 727,564.60 1,110,902.58 

บวก ค่าเสื่อมราคา 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

บวก ค่าใิ้จ่ายตัดจ่าย 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -99,302.40 83,466.14 134,685.11 192,964.55 164,287.70 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน -23,170.56 19,475.43 31,426.53 45,025.06 38,333.80 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 45,821.44 465,990.31 843,425.62 1,365,554.21 1,713,524.08 

 )ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 5.16 )ต่อ( : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการณ์จากสตานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     สินทรัพย์รวม -1,000,000.00 - - - - 

ค่าตกแต่ง -1,000,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -2,000,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     กู้จากสตาบันการเงิน - - - - - 

หัก ิ าระเงินกู้ - - - - - 

หัก ิ าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผล 23,170.56 3,695.13 -27,731.40 -72,756.46 -111,090.26 

ทุนหุ้นสามัญ 2,200,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 2,223,170.56 3,695.13 -27,731.40 -72,756.46 -111,090.26 

เงินสดสุทธิ 268,992.00 469,685.44 815,694.22 
1,292,797.75  
1,292,797.75 1,602,433.82 

บวก เงินสดต้นงวด - 268,992.00 738,677.44 1,554,371.66 2,847,169.42 

เงินสดปลายงวด 268,992.00 738,677.44 1,554,371.66 2,847,169.42 4,449,603.23 
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ตารางที่ 5.17 : แสดงงบดุลของธุรกิจ 
 

สินทรัพย์ ปปที่ 1 ปปที่ 2 ปปที่ 3 ปปที่ 4 ปปที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 268,992 738,677 1,554,372 2,847,169 4,449,603 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 268,992 738,677 1,554,372 2,847,169 4,449,603 

สินทรัพย์ตาวรรวมสุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

ค่าตกแต่งสุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

รวมสินทรัพย์ 1,868,992 1,938,677 2,354,372 3,247,169 4,449,603 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -99,302 -15,836 118,849 311,813 476,101 

เงินปันผลค้างจ่าย -23,171 -3,695 27,731 72,756 111,090 

หนี้สินหมุนเวียน -122,473 -19,531 146,580 384,570 587,191 

เงินกู้สุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน -122,473 -19,531 146,580 384,570 587,191 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000 

ก าไรสะสม -208,535 -241,791 7,791 662,600 1,662,412 

ส่วนของเจ้าของ 1,991,465 1,958,209 2,207,791 2,862,600 3,862,412 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 1,868,992 1,938,677 2,354,372 3,247,169 4,449,603 

 
1.1  การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนของธุรกิจยังคงมีการติดลบอยู่ แต่หลังจากปปที่สองเป็นต้นไปนั้น 
จะเห็นได้ว่าอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนของธุรกิจอยู่ในเกณฑ์มีสภาพคล่องที่ที่ดีข้ึน  
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1.6  การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อทรัพย์สิน (ROA) สามารตวัดได้ว่าธุรกิจใิ้สินทรัพย์ที่มีอยู่ เพ่ือ

ก่อให้เกิดก าไรมากเพียงใด โดยอัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ของธุรกิจในปปแรกอยู่ที่ -0.12 แต่
หลังจากปปที่สองไปแล้วเป็นบวกและมีค่ามากกว่า 0  แสดที่มีอยู่ได้อย่างคุ้มค่า 
 อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ตือหุ้น (ROE) เป็นอัตราส่วนทางการเงินที่เปรียบเทียบระหว่าง
ก าไรสุทธิกับส่วนของผู้ตือหุ้นเฉลี่ย โดยเป็นการวัดประสิทธิภาพส่วนของผู้ตือหุ้นว่าให้ผลตอบแทน
เท่าไหร่ 
 อัตราส่วนก าไรส่วนก าไรส่วนเกินของธุรกิจอยู่ที่ 54.4% และอัตราส่วนก าไรจากการ
ด าเนินงานของธุรกิจในปปแรกยังคงติดลบแต่ในปปที่สองเป็นต้นไปอัตราส่วนเพิ่มมากข้ึนในทุกๆ ปป 
 
1.7  ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

จากตารางวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน พบว่าแผนธุรกิจดังกล่าวนี้ เป็นแผนธุรกิจที่
เหมาะสมแก่การลงทุน เนื่องจากมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เป็นบวก แสดงให้เห็นว่า
กระแสเงินสดรับนั้นมากกว่ากระแสเงินสดจ่าย และการลงทุนนี้จะให้ผลก าไร ีึ่งอัตราผลตอบแทน
ภายในของโครงการ (IRR) ประเมินว่าการลงทุนให้อัตราผลตอบแทนของธุรกิจอยู่ที่ 21% และมี
ระยะเวลาในการคืนทุนของธุรกิจอยู่ที่ 3.499 ปป ีึ่งตือได้ว่าระยะเวลาในการคืนทุนค่อนข้างเร็ว  

ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าธุรกิจนี้นั้นคุ้มค่ากับการลงทุน 
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แบบสอบถาม 
แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการเลือกใช้บริการ Car Care 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการ 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : กรุณาท าเครื่องหมายลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 

1. เพศ  
   ชาย 
     หญิง 

2. อายุ  
   ต่ ากว่า 20 ปี 
   21 - 29 ปี 
   30 - 39 ปี 
   40 - 49 ปี 
    50 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา  
   ต่ ากว่าปริญญาตรี 
   ปริญญาตรี 
   ปริญญาโท หรือ สูงกว่า 

4. ระดับรายได้ต่อเดือน  
   น้อยกว่า 10,000 บาท/เดือน 
   10,001 - 20,000 บาท/เดือน 
   20,001 –30,000 บาท / เดือน 
   30,001 - 40,000 บาท / เดือน 
    40,001 – 50,000บาท / เดือน 
    50,000 บาท ขึ้นไป / เดือน 
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5. อาชีพ  
       นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 
     ลูกจ้างประจ า / ชั่วคราว 
     พ่อบ้าน , แม่บ้าน 
     พนักงานบริษัทเอกชน 
     รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    ค้าขาย /ประกอบธุรกิจส่วนตัว 

6. สถานภาพ  
     โสด 
    สมรส 

7. จ านวนรถยนต์ที่ใช้ในครอบครัว  
       รถยนต์ 1คัน 
             รถยนต์ 2 คัน 
             รถยนต์ 3 คัน 
    รถยนต์มากกว่า 3 คัน 

 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการ 
ค าชี้แจง : กรุณาท าเครื่องหมายลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 

8. ท่านใช้บริการคาร์แคร์ บ่อยแค่ไหน  
     1 ครั้ง / เดือน 
    2 ครั้ง / เดือน 
    3 ครั้ง / เดือน 
    มากกว่า 3 ครั้ง / เดือน 

9. ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ท่านเคยใช้บริการ เคลือบสีรถยนต์  
   น้อยกว่า 300 บาท 
   301 – 400 บาท 
   401 – 500 บาท 
   501 – 600 บาท 
    601 – 700 บาท 
                      มากกว่า 700 บาท 
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10. ท่านเข้าใช้บริการคาร์แคร์ กับสถานบริการเดิมหรือไม่  
    ใช้สถานบริการเดิมเป็นประจ า 
   ใช้ 2 – 3 ที่เป็นประจ า 
    ไม่ได้ใช้สถานบริการที่ใดเป็นประจ า 

11. วันที่ท่านสะดวกเข้าใช้บริการคาร์แคร์ มากท่ีสุด *สามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ * 
 วันจันทร์ 
   วันอังคาร 
   วันพุธ 
   วันพฤหัสบดี 
    วันศุกร์ 
    วันเสาร ์
   วันอาทิตย์ 
   วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

12. ช่วงเวลาใดท่ีท่านสะดวกเข้าใช้บริการคาร์แคร์มากที่สุด  
*สามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ * 
    7.00 – 9.00 น. 
    9.00 – 11.00 น. 
     11.00 – 13.00 น. 
    13.00 – 15.00 น. 
     15.00 – 17.00 น. 
     17.00 – 19.00 น. 
      19.00 น. เป็นต้นไป 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการ  
ปัจจัยที่เลือกเข้าใช้บริการร้าน Car Care 
ค าชี้แจง : กรุณาท าเครื่องหมายลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน โดยเกณฑ์
การให้คะแนนคือ  
  1 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านน้อยที่สุด  
  2 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านน้อย  
  3 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านปานกลาง 
  4 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านมาก  
  5 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านมากที่สุด 
 

13. เครื่องมือ / อุปกรณ์ที่ใช้ในการให้บริการ มีมาตรฐาน 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
14. ความหลากหลายของการให้บริการ  

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
15. คุณภาพของการบริการ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
16. ราคาเหมาะสมกับการให้บริการ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
17. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
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18. การสะสมแต้มเพ่ือนรับของสมนาคุณ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
19. การจัดโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
20. โปรโมชั่นหน้าฝน Rain Check ฝนตกล้างรถฟรี ภายใน 24 ชม. 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
21. มีการตรวจสอบคุณภาพหลังการให้บริการ ก่อนส่งมอบรถให้กับลูกค้า 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
22. มีการให้บริการที่รวดเร็วทันใจ  

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
23. มีมาตรฐานในการให้บริการ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
24. เครื่องมือและอุปกรณ์ มีความทันสมัย สะอาดและเป็นระเบียบ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
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25. บรรยากาศในร้านอบอุ่นและเป็นกันเอง 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 

 
ด้านบุคลากร 

ค าชี้แจง : กรุณาท าเครื่องหมายลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน โดยเกณฑ์
การให้คะแนนคือ  
  1 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านน้อยที่สุด  
  2 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านน้อย  
  3 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านปานกลาง  
  4 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านมาก  
  5 = มีผลต่อการตัดสินใจของท่านมากที่สุด 
 

26. พนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
27. พนักงานมีความรู้ ความช านาญและเชี่ยวชาญ 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
28. พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
     

 
29. พนักงานพูดจาสุภาพอ่อนน้อม 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
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30. พนักงานมีสามารถตอบค าถามและให้ค าแนะน าได้ดี 

น้อยที่สุด 
1 2 3 4 5 

มากที่สุด 
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ประวัติการศึกษา - บริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม    
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