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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาระบบการบริการทางด้านการบํารุงรักษา
รถยนต์ให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์ถึงระบบการแข่งขัน และการสํารวจที่เป็นการใช้เคร่ืองมือ
แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลตัวอย่าง จํานวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก  

ทั้งน้ีธุรกิจการบริการด้านนี้ โดยวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในน้ันจะขึ้นอยู่กับแรงงาน
ซึ่งมีความสําคญั จึงจะต้องมีการสร้างแรงจูงใจสําหรับพนักงานเพ่ือให้เกิดการบริการที่มีประสิทธิภาพ 
การจัดสรรความเหมาะสมในการใช้งบประมาณ  การพัฒนาเทคโนโลยี ซึ่งทั้งหมดน้ีจะต้องขับเคลื่อน
ไปพร้อมๆกันสว่นในด้านผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก เป็นการวิเคราะห์โดยภาพรวม 
โดยสภาพการตลาดในอนาคตมีระบบคมนาคม รถไฟฟ้าที่มากข้ึน ก็จะส่งผลใหผู้้ใช้รถยนต์น้อยลง 
และขยายไปถงึระบบการแข่งขันของธุรกิจที่มากย่ิงขึ้น การสร้างกลยุทธ์ที่แตกต่างจึงเป็นสิ่งสําคัญ 
โดยปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกน้ันคือ สภาพการแข่งขัน เน่ืองจากธุรกิจคาร์แคร์น้ัน
เป็นธุรกจิที่มีอยู่มาก และทุกสถานที่ในประเทศไทยเพราะผู้บริโภคในประเทศไทยส่วนใหญ่ไม่มีเวลา
ในการดูแลรักษาด้วยตนเอง ร้านบริการคาร์แคร์ จึงเกิดมากขึ้น เน่ืองด้วยการใช้ต้นทุนที่ไม่มากแต่ได้
ผลตอบแทนทีสู่งจึงทําให้สภาพการแข่งขันน้ันสูงมากย่ิงขึ้น ข้อได้เปรียบของคู่แข่งขันในตลาดจะมี
หลากหลายระดับ โดยจะเป็นร้านบริการที่มคีุณภาพระดับสูง กลาง หรือ ระดับเน้นความรวดเร็ว มี
ระยะเวลาเปิดมายาวนาน ซึ่งจะมีการสะสมฐานลูกค้ามากยิ่งข้ึน แต่ข้อเสยีเปรียบคือการต้ังราคาที่สูง
มากจนเกินไป หรือ การบริการที่ไม่ได้คุณภาพที่ควร ดังน้ันทางร้าน CAR AVENUE  จึงเห็นโอกาสใน
การสร้างธุรกิจที่จะสามารถสร้างรายได้ และเป็นที่รู้จักในธุรกิจการบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต์ใน
อนาคต อัตราผลตอบแทนของโครงการ หรือ IRR ของธุรกิจน้ีน้ันถือว่าเป็นธุรกิจที่เหมาะสมแก่การ
ลงทุน ซึ่งจากการคํานวณได้ค่า IRR 207.69%  และมีระยะคืนทุนอยู่ที่ 2.27 ปี โดยมกีารวางแผน
รองรับธุรกิจในอนาคตเพ่ือต่อสู้กับคู่แขง่ที่เกิดขึ้นใหม่อย่างต่อเน่ือง โดยการขยายสาขาเพ่ือรองรับ
ผู้ใช้บริการที่เช่ือมั่นในแบรนด์ และสร้างการรับรู้ถึงสินค้าผา่นสื่อต่างๆ ในอนาคต 
 
คําสําคัญ:  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 

This business plan aims to develop the more effective car maintenance and 
services system (car care). Techniques and methods in this business plan are 
business environment analysis, competitive analysis, and a survey. The survey was 
conducted via questionnaire, collecting samples by convenience sampling   from 400 
people. The internal environment analysis depends on labor which is the important 
factor, so that the employees’ motivation is needed for effective services.  

Furthermore, the appropriate budget allocation and technology development 
have to move forward together. While the external environment analysis is an overall 
analysis which people will use more public trains and metros and use less private 
cars as their choice of transport; there will be more competitive in the market in the 
future. As a result, the different and alternative strategy is very important. On the 
contrary, the risk factor from the external factor is that the competitive in the market 
due to a lot of car care business in Thailand because most of consumers do not 
have time to maintenance their car by themselves. Car care businesses increasingly 
emerge because it is a low investment and high returns business. The advantage of 
the competitors in the market is the long establishment of their businesses so they 
accumulate more customers, which separate into three levels  1) high quality         
2) average quality and 3) fast service.  

However  the disadvantages of the competitors are the high price and poor 
quality of services. For this reason, CAR AVENUE has seen the opportunities in the car 
maintenance and services business, which will make a lot of returns and be well-
known in the future; the internal rate of return (IRR) is appropriate for investing at 
207.69% and the payback period is at 2.27 years. Besides, there will be a business 



continuity plan for the future to compete with new competitors continuously by 
setting up new branches and raising brand awareness via various media in the future. 

 
Keyword:  Analysis of business environment 
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ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มาไว้ ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบคุณผู้ทีร่่วมทําแบบสอบถามทุกท่านที่ให้ความร่วมมือและให้ความสนับสนุนทําให้
การศึกษาค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี สําเร็จลลุ่วงไปได้ด้วยดี จึงของกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มาไว้ ณ 
โอกาสน้ีหากมีสิ่งใดขาดตกบกพร่องประการใด ผู้จัดทําขออภัยอย่างสูงมา ณ ที่น้ีด้วย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 CAR AVENUE เป็นธุรกิจทางด้านการดูแลบํารุงรักษารถยนต์ และมสี่วนบริการเสริมในด้าน
ต่างๆโดยเกี่ยวกับรถยนต์ เช่น การเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง , Wrap Sticker ตกแต่งรถยนต์ , รับฝาก
รถยนต์ , อุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ และในส่วนของมุมพักผ่อนที่จะสามารถมองเห็นและรบัรู้ถึงการบริการ
จากทางร้านได้มากข้ึน ซึ่งเป็นสถานที่มีการบริการที่ครบวงจรสําหรับรถยนต์ที่เน้นการบริการที่มี
คุณภาพและมรีาคาที่สามารถจับต้องได้ โดยเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่สร้างความแตกต่างในการบริการ
ผ่านการกําหนดกลยุทธ์ต่างๆ การวิจัยเพ่ือที่จะสามารถเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งจากการท่ี
ผู้จัดทําน้ันได้ใช้บริการจากร้านต่างๆ น้ันสามารถมองเห็นถึงจุดอ่อนในการทําประเภทของธุรกิจแบบน้ี 
และสามารถนํามาปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้เกิดความมีประสิทธิภาพได้มากย่ิงข้ึน เช่น ด้านพนักงาน ที่
จะต้องมีความเช่ียวชาญทางด้านในการบริการ และสามารถให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้ อีกทั้งการสร้าง
สัมพันธ์ที่ดีเพ่ือให้เกิดความประทับใจในการบริการที่ร้านบริการอ่ืนๆ น้ันยังไม่เห็นความสําคัญ  

ด้านต่อมาคือด้านความสะดวกสบายซึ่งการบริการทั่วไปน้ันจะมีปัญหาทางด้านการจัดระบบ
การรับคิวของลูกค้าหรือผู้ทีม่าใช้บริการที่ค่อนข่างจะไม่เป็นระบบ เน่ืองจากการขาดระบบการจัดสรร
ที่ดี และทําใหลู้กค้าเกิดความไม่พึงพอใจในการเข้ารับบริการและอาจจะปรับเปลี่ยนไปใช้บริการที่อ่ืน
แทน ดังน้ันการสร้างระบบการจัดการที่หรือการจองคิวที่สะดวกสบายน้ันจะเป็นสิ่งที่ลูกค้าให้ความ
สนใจและเลือกที่จะเข้าใช้บริการจากทางร้านได้เป็นอย่างดี ด้านต่อมาคือด้านการบริการที่เน้น
คุณภาพซึ่งเป็นสิ่งสําคัญสําหรับกลุ่มคนรักรถยนต์ที่มีอยู่เป็นจํานวนมาก ที่ยังประสบปัญหาในการ
เลือกเข้ารับบริการที่ยังไม่พึงพอใจเท่าที่ควร โดยการบริการในบางสถานที่น้ันจะเน้นบริการที่ราคาถูก
และมีคุณภาพที่ตํ่า หรือมีบางสถานที่น้ันเน้นการบริการให้มีคุณภาพในระดับสูงแต่มีราคาที่เหมาะสม
ตามคุณภาพ  

ดังน้ัน ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพจึงเป็นสิ่งที่สามารถนํามาพัฒนาและเป็นโอกาส
ในการดําเนินธุรกิจได้เป็นอย่างดี เพ่ือที่จะทําให้กลุ่มลูกค้าระดับกลางถึงระดับล่างได้สัมผัสถึงบริการที่
มีคุณภาพในราคาที่เหมาะสม และเกิดเป็นการบอกต่อที่จะส่งผลให้เกิดฐานลูกค้าที่มากข้ึนในอนาคต 
และเกิดเป็นความม่ันคงของธุรกิจได้เป็นอย่างดี จึงต้องการเกิดการคิดค้นและวางแผนในธุรกิจ โดยมี
รายละเอียดของแผนธุรกิจเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
  



2 
 

1.1. แนะนําธรุกิจ 
1.1.1 สถานทีต้ั่ง 
ถนนกรุงเทพกรีฑา ร้านจะต้ังอยู่ด้านหลังสนามกอล์ฟ กรุงเทพกรีฑา สปอร์ต คลับ เหตุผล

ที่ต้ังในส่วนนี้เน่ืองจากเป็นพ้ืนที่ที่มีประชากรหนาแน่นมาก มีหมู่บ้านในละแวกน้ีค่อนขา้งมากและมี
จํานวนของผู้ใช้รถยนต์ค่อนข้างมากเช่นกัน โดยจากการได้สอบถามข้อมูลจากผู้ประกอบกิจการร้าน
ล้างรถร้านหน่ึงที่ต้ังอยู่บนถนนกรุงเทพกรีฑาน้ัน  ได้ข้อมูลมาว่าในช่วงวันหยุดเสาร์อาทิตย์ หรือช่วง
เทศกาลน้ัน จะมีลูกค้าเข้ารบับริการจํานวนมาก ในบางครั้งต้องปฏิเสธลูกค้าไป และจากการสํารวจ
พ้ืนที่ในละแวกนั้นยังไม่พบร้านล้างรถที่ครบวงจรและมีคุณภาพเท่าที่ควร โดยมีจุดสังเกตง่ายๆในการ
เดินทางคือ สนามกอล์ฟ กรุงเทพกรีฑา สปอร์ต คลับ สามารถเปิด google maps ค้นหาเส้นทางได้ 
เดินทางได้สะดวกง่ายดาย โดยห่างจากทางด่วนมอเตอร์เวย์เพียง 5 นาทเีท่าน้ัน ในขณะนี้จะมีการ
ขยายถนนให้เป็น 4 เลน ใหก้ารจารจรไม่เกิดความติดขัดและเดินทางสะดวกมากย่ิงขึ้น เพ่ือรองรับ
ผู้คนที่มมีหาศาลในละแวกน้ัน 

 
ภาพที่ 1.1 :  แผนที่ต้ังของร้าน CAR AVENUE 
 
 
 
 
  การเดินทางแบ่งจากจุดใหญ่ๆ  3 จุดนั่นก็คอื รังสิต แจ้งวัฒนะ รามอินทรา สามารถขึ้นทาง
ด่วนรามอินทรา-อาจณรงค์ และลงทางด่วนป้ายศรีนครินทร์ว่ิงตรงไปเรื่อยๆและแยกออกถนนกรุงเทพ
กรีฑา พระสอง พระรามสาม สามารถว่ิงข้ึนทางด่วนวงแหวนมอเตอร์เวย์มุ่งหน้าพระรามเก้าและใช้
ทางออกถนนกรุงเทพกรีฑา รามคําแหง สุวินทวงศ์ สามารถว่ิงถนนรามคําแหงเข้าสู่ถนนหมายเลข 
3344 และเลี้ยวซ้ายอีกครั้งเพ่ือเข้าสู่ถนนกรุงเทพกรีฑา ซึง่ทางผู้จัดทําเข้าใจถึงธุรกิจว่าสถานที่ต้ังน้ัน
เป็นสิ่งที่เรียกได้ว่าสําคัญที่สดุในการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับการบริการในด้านดูแลรักษารถยนต์ ดังน้ัน
จึงเลือกแหล่งที่ต้ังที่สามารถขับรถมาได้สะดวกสบาย เส้นทางไม่ซับซ้อนจนเกินไป และอยู่ติดถนน
ใหญซ่ึ่งในอนาคตอันใกล้จะขยายเป็นถนน 4 เลน ภายในระยะเวลา 4 ปีนี้ สถานที่ต้ังน้ีจึงเหมาะสมใน
การเปิดกิจการดังกล่าว 
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1.1.2 ประเภทสินค้า / บริการ 
 “ CAR AVENUE” เป็นสถานที่บริการเซอร์วิสรถยนต์อย่างครบวงจร โดยมีส่วนล้างรถ ขัด
เคลือบสี เป็นธุรกิจหลัก เช่น เคลือบแก้ว การดูแลฟ้ืนฟูสภาพรถยนต์ทั้งภายในและภายนอก และส่วน
เสริมต่างๆท่ีครบวงจรสําหรับรถยนต์ เช่น บริการรับฝากรถยนต์โดยจอดเก็บในห้องที่ควบคุมอุณหภูมิ
ที่มีความเหมาะสมและออกแบบมาอย่างดี สําหรับผู้ที่เดินทางไปนอกประเทศไทยและมีจุดประสงค์ให้
ทางร้านบริการดูแลรถยนต์คนัโปรด หรือจะเป็นผู้ที่ต้องการความปลอดภัยขั้นสูงสําหรับรถยนต์คัน
โปรด เป็นต้น ส่วนบริการด้านทั่วไปเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองจากแบรนด์ช้ันนํา อุปกรณ์ตกแต่งเพ่ิม
สมรรถนะรถยนต์ต่างๆ  ล้อแม็กซ์ ยาง คณุภาพนําเข้าจากต่างประเทศ ฟิล์มรถยนต์แบรนด์ช้ันนํา 
และยังมีโซน WRAP Sticker สําหรับผู้ต้องการเปลี่ยนสีรถยนต์ด้วยฟิล์ม ตกแต่งลวดลายเพ่ิมความ
สวยงามและโดดเด่นให้กับรถยนต์ ซึ่งเป็นที่นิยมกันอย่างแพร่หลายในตอนน้ี ส่วนสุดทา้ย เป็นส่วน
ร้านเบเกอรี่และกาแฟ สําหรบัลูกค้าที่เข้ารบับริการได้น่ังพักผ่อนรอรับบริการโดยจะมีการจัดมุมผ่อน
คลายให้เหมาะสมกับการน่ังรอโดยเฉพาะ และมีสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆครบถ้วน เช่น มุมอ่าน
หนังสือ มุมดูทวีี มุมเล่นอินเตอร์เน็ตบนคอมพิวเตอร์ ระบบ WIFI ความเร็วสูง ในส่วนสุดท้ายสําหรับ
คนรักรถโดยเฉพาะน่ันก็คือมุมกําแพงกระจกขนาดใหญ่ทีจ่ะสามารถเหน็ถึงการบริการได้ชัดเจน   

1.1.3 จุดเด่น  
1.เป็นสถานทีบ่ริการแบบครบวงจรสําหรับผู้ที่มีรถยนต์ เช่น ล้างรถ โรงรับฝากรถ  

อุปกรณ์ตกแต่งรถ โดยมีการจัดโปรโมช่ันสําหรับการใช้บริการแบบสุดคุม้ 
2.การบริการทีม่ีมาตรฐาน จากพนักงานที่มีคุณภาพ โดยจะมีการตรวจเช็ครถยนต์ 

อย่างละเอียด ก่อนและหลังในการเข้ารับบริการ และมีผู้ให้คําปรึกษาเกี่ยวกับการดูแลรถยนต์ 
3.คุณภาพ การใส่ใจรายละเอียดในการทํางานของทางร้าน ซึ่งเป็นสิ่งทีส่ําคัญใน 

ธุรกิจน้ี และจะเป็นจุดสําคัญที่จะสามารถเอาชนะคู่แข่งได้ 
4.การเดินทางที่สะดวกโดยสถานที่ต้ังร้านนั้นอยู่ห่างจากทางด่วนมอเตอร์เวย์เพียง 5  

นาทีเท่าน้ัน และยังสามารถเดินทางมาได้หลากหลายเส้นทาง 
5.การต้ังราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป เพ่ือให้ทุกคนน้ันสามารถเข้ารับบริการได้ โดยจะมี 

การจัดลดราคาในทุกๆสิ้นเดือน และจะมีการจัดโปรโมช่ันสุดคุ้มให้แก่ลูกค้าอีกด้วย 
1.1.4 นวัตกรรม 

 ปัจจุบันตลาดการแข่งขันของตลาดบํารุงรักษารถยนต์น้ันมีสูงมาก จึงเกิดการคิดหรือการ
ค้นคว้านวัตกรรมที่มีความแปลกใหม่ขึ้นมาเพ่ือดึงดูดลูกค้าที่มีความหลากหลายวิธีไม่ว่าจะเป็น 
นวัตกรรมการล้างรถด้วยระบบไอนํ้า โดยไม่ทําลายสีรถและมีความรวดเร็ว การบํารุงรักษาภายในด้วย
นํ้ายาเกรดสูง เพ่ือป้องกันคราบสกปรกต่างๆ และสามารถรกัษาให้เหมือนใหม่อยู่ตลอดเวลา หรือจะ
เป็นการค้นคว้านํ้ายาเคลือบสีรถและสามารถปกป้องรถจากคราบสกปรกต่างๆจากภายนอกได้ 
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ภาพที่ 1.2 :  แสดงตัวอย่างบริการของคู่แข่งขันในตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เน่ืองจากเป็นนวัตกรรมที่มีมานานพอสมควร บริการของทางร้าน CAR AVENUE จะคงยังให้
การบริการแบบทั่วไปในระบบการล้างรถยนต์แต่จะมีความใส่ใจรายละเอียดมากกว่า ทั้งน้ีสิ่งที่อยาก
นําเสนอและเป็นนวัตกรรมใหม่จากทางร้านมีดังน้ี 

1. KUBE BOND นวัตกรรมการเคลือบแก้วที่มคีวามหนาระดับ 9H นวัตกรรมแรก 
ของทางร้านน่ันก็ คือนวัตกรรมการเคลือบแก้วปกป้องสีรถยนต์ KUBE BOND by Choose Nano 
Tech ซึ่งเป็นนวัตกรรมสินคา้ที่สามารถดูแลรักษาสภาพรถยนต์ได้เป็นอย่างดี ด้วยความแข็งถึงระดับ 
9H เป็นความแข็งระดับเดียวกับเพชร มีความหนาถึง 30-50 ไมครอน โดยมีโมเลกุลเซรามิคแบบ 3 
มิติ ลักษณะโครงสร้างแบบเมททริกซ์ สามารถป้องกันรอยขีดข่วนและป้องกันรอยต่างๆ ได้อยากมี
ประสิทธิภาพท่ีสูง โดยสามารถที่จะปกป้องได้ทุกช้ินส่วนบนรถยนต์ เช่น ส่วนของ สีของภายนอก
รอบๆ รถล้อแม็กซ์ กระจกรอบคัน โคมไฟหน้า เส้นโครเมี่ยม ขอบยางและพลาสติกสดํีา หรือดําด้าน
ทั้งหมด โดยตัวนํ้ายานั้นประกอบไปด้วย TiO2 หรือ นาโนไทเทเนียมไดออกไซด์ ในปกป้องคราบที่ยึด
เกาะบนตัวรถและมีคุณสมบัติการทําความสะอาดตัวเอง TiO2 จะสามารถรักษาความสะอาดของ
พ้ืนผิวได้ยาวนานกว่าและช้ันเซรามิคทีแ่ข็งแรงทนทานกว่าการเคลือบแก้วทั่วไปในตลาด สามารถทํา
ความสะอาดได้อย่างง่ายดาย ดูแลรักษาง่าย ป้องกันฝุ่น ยางมะตอย คราบแมลง ละออกสี และมูลนก 
เป็นต้น 
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ภาพที่ 1.3 :  แสดงตัวอย่างสินค้าที่ให้บริการจากทาง CAR AVENUE 
 
 
 

 
 
 
โดยตัวสินค้าน้ียังมีคุณสมบัติที่จะสามารถผสานกับผิวสีของรถยนต์ และมีการยึดเกาะที่

หนาแน่น ไม่หลุดร่อนง่ายๆแม้จะมีการใช้สารเคมีต่างๆ แต่จะสามารถลบออกได้จากการใช้เครื่องมือ
ขัดสีเท่าน้ัน อายุการใช้งานของผลิตภัณฑ์นี้สามารถปกป้องรถยนต์ได้ถึง 5 ปี หรือมากกว่า อยู่ที่การ
ใช้งาน การเข้ารับบริการในการเคลือบแก้วของผลิตภัณฑ์ KUBE BODE นี้ใช้เวลา 8-10 ชม. สามารถ
ทําเสร็จภายใน 1 วัน ไม่ต้องทิ้งรถข้ามวัน โดยได้มีการรับรองมาตรฐาน JIS 5400 SALT SPRAY และ
ใบรับรองความแข็งจากสถานบัน SGS อีกด้วย 
  
ตารางที่ 1.1 :  เปรียบเทียบสนิค้าจากคู่แข่ง 
 
ข้อเปรียบเทียบของน้ํายาเคลือบแก้ว KUBE BOND กับนํ้ายาเคลือบแก้วทั่วไป 
 

KUBE BOND Diamond 9H น้ํายาเคลือบแก้วทั่วไป 
มีความเงางามในตัว โดยไม่ต้องลง wax ถ้าต้องการให้เงามากขึ้น ต้องมีการลง wax 

พ้ืนผิวสามารถทําความสะอาดได้ง่าย 
พ้ืนผิวทําความสะอาดยากอาจจะทิ้งคราบ
ต่างๆ 

พ้ืนผิวมีความลืน่นํ้าไม่เกาะ พ้ืนผิวไม่ลื่นเทา่ที่ควร และทิง้คราบนํ้า 
มีความหนาสามารถปกป้องริ้วรอยได้ดี มีความบางกว่าและเกิดริ้วรอยได้ง่าย 
มีความคุ้มค่าในการลงทุน ไม่คุ้มค่าในการลงทุน 

 
การบํารุงรักษาสามารถทําได้อย่างง่ายดาย สําหรับผู้ที่ไมค่อ่ยมีเวลาว่างในการดูแลรักษารถ

มากนัก ก็จะสามารถล้างรถเองได้ที่บ้าน เพียงแค่ใช้น้ําสะอาดและแชมพูล้างรถยนต์ล้างจนสะอาด 
เมื่อล้างเสร็จเพียงใช้ผ้าไมโครไฟเบอร์เช็ดทําความสะอาดเป็นอันจบขั้นตอน โดยไม่ต้องการดูแลรักษา
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ที่ยุ่งยากในการเคลือบ Wax ให้เสียเวลา แต่รถน้ันยังดูใหม่ตลอดอายุการใช้งานของผลิตภัณฑ์นี้ และ
สามารถประหยัดต้นทุนของการเสียค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษารถยนต์ได้อีกด้วย 

 
ภาพที่ 1.4 :  แสดงผลหลังจากการเข้ารับบริการร้าน CAR AVENUE 
 
 
 
 
 
 
 

2. CAR AVENUE APPLICATION นวัตกรรมใหม่ของการดูแลรักษารถยนต์ 
นวัตกรรมต่อมาก็คือการสร้าง Application ซึ่งถือได้ว่าเป็นนวัตกรรมทางด้าน IT ที่นํามาประยุกต์ใช้
กับระบบธุรกิจน้ีได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากเป็นธุรกิจบริการที่ต้องการความพึงพอใจของลูกค้า จึงสร้าง
ขึ้นเพ่ือตอนสนองความรวดเร็วและสะดวกให้แก่ผูใ้ช้บริการหรือลูกค้าที่ใช้สมาร์ทโฟน ซึ่งแน่นอนใน
ยุคน้ีนั้นผู้คนสว่นใหญ่นั้นมสีมาร์ทโฟน และพกติดตัวกันอยู่ตลอดเวลา ดังน้ันทางร้านจึงมองว่า 
Application จะสามารถเข้าถึงผู้ใช้บริการ อํานวยความสะดวกและตอนโจทย์กลุ่มผู้ใช้บริการได้ดี
ที่สุด โดยทางร้านจะกระจายข่าวสาร โปรโมช่ันของทางร้านได้เป็นอย่างดี สามารถดาวน์โหลดได้ทั้ง
ระบบ IOS และระบบ Android  
 
ภาพที่ 1.5 :  แสดงระบบการใช้งาน CAR AVENUE APPLICATION 
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การทํางานของ Application สามารถสมคัรเข้าใช้บริการง่ายๆเพียงใส่หมายเลขทะเบียนรถ 
รุ่นรถยนต์ สีรถยนต์ และรอรับการยืนยันผ่านทาง E-Mail เพ่ือยืนยันตัวตนของผู้รับบริการสําหรับการ
เข้าใช้บริการคร้ังแรก (สามารถเปลี่ยนรหัสใหม่ได้ภายหลงั) โดย ID ในการ Login น้ันจะใช้เพียง
หมายเลขทะเบียนรถ เช่น กก9999 และใช้รหัสผ่านทีผู่้ใช้สามารถต้ังเองได้ก็จะสามารถเข้าใช้ CAR 
AVENUE Application ของทางร้านได้แล้ว ในหน้าเมนูหลักน้ันก็จะมีเมนูสําหรับการเช็คสถานะ
บริการ การจองคิวเข้ารับบริการในด้านต่างๆหรือจะเป็นการตรวจสอบคิวแบบเรียลไทมใ์นการรับ
บริการ และการสั่งซื้อบริการหรือสินค้าต่างๆท่ีทางร้านมีการเสนอขาย เช่น การสั่งซื้อโปรโมช่ันแบบ
ออนไลน์ การสั่งซื้อหรือสั่งจองล้อแม็กซ ์ยางและอุปกรณ์ตกแต่ง นํ้ามันเคร่ือง แบบออนไลน์เพ่ือการ
จัดเตรียมสินคา้ที่รวดเร็วและการจัดคิวเข้ารับบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ในส่วนของ  
Application ยังมีระบบการแจ้งเตือนการดูแลบํารุงรักษารถยนต์ของลูกค้าอีกด้วย เช่น การเข้ารับ
บริการดูแลรักษาตามระยะ 3-6 เดือน ของลูกค้าที่รับบริการเคลือบแก้ว ระยะเวลาการเปลี่ยนถ่าย
นํ้ามันเคร่ือง ถ้ามีการรับบริการจากทางร้านจะมีการลงบันทึกข้อมูลทุกคร้ัง ด้านต่อมายังสามารถ
ตรวจสอบราคาสินค้าและบรกิารได้อย่างครบถ้วนเพียงแค่กดใช้ application ในส่วนสดุท้ายเมื่อคลิก
ติดต่อเจ้าหน้าที่ก็จะสามารถติดต่อเจ้าหน้าที่พูดคุยสอบถามคําแนะนําต่างๆได้ตลอดเวลาทําการ 
 การเช็คสถานะบริการ เมื่อลกูค้านํารถเข้าจอดที่จุดรับรถและมีพนักงานเข้ามาสอบถามและ
รับรถเข้ารับบริการแล้วน้ัน ทางพนักงานที่รับรถจะมีการลงบันทึกข้อมลูผ่าน application ทันทีว่า
รถยนต์ทะเบียนน้ีได้เข้ารับบริการแล้ว จากนั้นลูกค้าก็จะสามารถน่ังรอในที่พักผ่อนของทางร้านหรือ
จะทิ้งรถไว้และออกไปทําธุระข้างนอกได้อย่างไร้กังวล เพราะเมื่อรถได้รับบริการเสร็จสิ้นแล้วน้ัน 
application จะมีการแจ้งเตือนผ่าน notification ของโทรศัพท์ว่ารถของท่านรับบริการเสร็จสิ้นแล้ว
พร้อมทั้งแจ้งราคาค่าบริการผ่านทางหน้า application ทันท ี
 การจองคิวเข้ารับบริการ และการตรวจสอบคิวบริการแบบเรียลไทม์ ลูกค้าสามารถกดจองคิว
เข้ารับบริการผ่าน application โดยระบุบริการที่ต้องการ เช่น ล้างรถ ล้างเคลือบ เปลี่ยนถ่าย
นํ้ามันเคร่ือง เป็นต้นและระบุเวลาในการเข้ารับบริการ จากน้ันเมื่อถึงเวลาเข้ารับบริการแล้วลูกค้ายัง
มาไม่ถึงน้ันทางร้านจะสามารถให้เวลาล่าช้าได้ 15 นาที จากน้ันจะยกเลิกคิว และรันควิต่อไปทันที ใน
ส่วนต่อมาคือการตรวจสอบคิวแบบเรียลไทม์ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ของลูกค้าในการตัดสินใจเข้ารับ
บริการ เน่ืองจากในบางคร้ังถ้ามีผู้เข้ารับบริการจํานวนมากลูกค้าจะสามารถรับรู้และไม่เสียเวลามานั่ง
คอยนานจนเกินไป ในส่วนของหน้าร้านเองก็จะสามารถบริหารจัดการได้ดีขึ้นในระดับหน่ึง ทั้งน้ีจึงเกิด
เป็นประโยชน์กับทั้งลูกค้าและทางร้านได้เป็นอย่างดี 
 โปรโมช่ัน แพ็คเกจ ลูกค้าสามารถตรวจสอบโปรโมช่ันล่าสุด และดูข้อมลูแพ็คเกจต่างๆ ผ่าน
หน้า application ได้อย่างง่ายดาย เพียงกดไปที่หัวข้อโปรโมช่ัน แพ็คเกจ ก็จะมีการแสดงข้อมูล
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อัพเดทล่าสุดอย่างครบถ้วน ซึ่งสามารถเพ่ิมความสะดวกสบายโดยไม่ต้องกดเข้าไปหาข้อมูลบนหน้า
เว็บไซต์ 

การสั่งซื้อบริการและสินค้าต่างๆภายในร้านผ่าน application การสั่งซือ้แบบออนไลน์น้ันมี
ความสะดวกรวดเร็วและง่ายดาย จึงส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าโดยตรงในการตัดสินใจซื้อ
โปรโมช่ันหรือสินค้า และสามารถชําระค่าบริการผ่านระบบบัตรเครดิต และเดบิต ได้ทันที โดยสินคา้
และบริการในระบบที่ทางร้านนั้นนําเสนอในส่วนมากก็คือโปรโมช่ันประจําอาทิตย์หรือประจําเดือน 
ซึ่งทางร้านจะมีการคิดโปรโมช่ันแบบสุดคุ้มอย่างสมํ่าเสมอและจะจัดส่งเข้าสู่ระบบ application เพ่ือ
กระขายข่าวสารไปยังสมาร์ทโฟนของลูกค้าทุกคน เพ่ือให้เกิดการรับรู้ในวงกว้าง โดยโปรโมช่ันก็จะมี
จํานวนจํากัดในแต่ละรอบ เมื่อลูกค้าได้รับข่าวสารโปรโมช่ันผ่านทาง notification แล้วเกิดความ
สนใจก็จะสามารถส่ังซื้อผ่าน application ได้ทันที ต่อมาในด้านของการสั่งซื้อสินค้าอ่ืนๆ เช่น ล้อ
แม็กซแ์ละยาง เมื่อกดหัวข้อล้อแม็กซ์ ยาง และอื่นๆหน้าเมนู application แล้วน้ันก็จะปรากฏหัวข้อ
ของสินค้าชนิดต่างๆ โดยเมื่อกดเข้าไปที่ล้อแม็กซแ์ละยาง application ก็จะลิงค์ไปสู่ website ของ
ทางร้านและมภีาพของสินค้าที่พร้อมขายและมีโบรชัวร์ของล้อแม็กซแ์ละยางชนิดอ่ืนๆ ที่สามารถสั่งได้
จากตัวแทนจําหน่ายไม่ว่าจะผ่านทาง application หรือการติดต่อเจ้าหน้าที่โดยตรง ด้านของ
นํ้ามันเคร่ืองก็สามารถเลือกรุน่ที่เหมาะสมกับรถยนต์ของลูกค้าหรือสามารถขอคําปรึกษาทีมงานได้ 
จากน้ันเพียงแค่กดเลือกชนิดสินค้าและระบุเวลาเข้ารับบริการ ก็จะสามารถเข้ามารับบริการได้ทันที 
ส่วนในด้านอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ ก็จะมีการทํางานที่คล้ายๆ กันโดยเน้นให้ระบบมีความง่ายทั้งการ
เลือกซื้อ การชําระเงิน และสามารถเข้ามารับบริการแบบไม่ต้องวุ่นวายในการหาสินค้า เพ่ือความ
สะดวกรวดเร็วและเกิดการบริการเวลาได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้งลูกค้าและทางร้านบริการ 
 ราคาสินค้าและบริการ ในส่วนน้ีจะเป็นการแนะนําราคาสินค้าและบริการที่ทางร้านมี เพ่ือให้
ลูกค้าสามารถตรวจสอบได้ด้วยตนเองก่อนเข้ารับบริการ เช่น ล้างสี ดูดฝุน่ 180 บาท เคลือบสี 300 
บาท เป็นต้น หรือจะเป็นค่าบริการทางด้านอ่ืนๆ เช่น เปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง ค่าแรง 200 บาท เป็น
ต้น ทั้งน้ีเพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจเข้ารบับริการของทางลูกค้าและสามารถตรวจเช็คได้อย่าง
ง่ายดาย 
 ติดต่อเจ้าหน้าที่ สําหรับผูท้ี่ต้องการข้อมูลเพ่ิมเติม หรืออยากได้คําแนะนําและคําปรึกษาใน
การเข้ารับบริการก็สามารถกด ติดต่อเจ้าหน้าที่ จะปรากฏเบอร์โทรของทางร้าน และสามารถคุย
ปรึกษาได้อย่างเป็นกันเอง โดยทีมพนักงานที่มีความเช่ียวชาญในด้านนั้นๆ จะให้คําแนะนําแก่ลูกค้าใน
การตัดสินใจได้ 
 ระบบการแจ้งเตือน Notification เป็นสิ่งที่ทางร้านนั้นให้ความสําคัญสําหรับลูกค้าที่เข้ารับ
บริการในด้านต่างๆ จากทางร้าน ซึ่งจะเป็นส่วนที่มีประโยชน์แก่ลูกค้าเป็นอย่างดี โดยระบบแจ้งเตือน
น้ีจะสามารถแจ้งเตือนการเข้ารับบริการให้กับลูกค้าตามระยะเวลาที่กําหนด เช่น การเข้ารับบริการ
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เคลือบแก้วจากทางร้าน จะต้องมีการกลับเข้ามาบํารุงรักษา ในระยะเวลาที่กําหนด เพ่ือความมี
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์สูงสุดในระยะเวลา 3-6 เดือน บางครั้งการเขียนใบแจ้งเตือนหรือการให้
คําแนะนําอาจจะทําให้ลูกค้าไม่มีการจดจําหรืออาจจะทําใบที่มีการแจ้งเตือนหายไป การมีระบบแจ้ง
เตือนผ่าน application จึงเข้ามามีบทบาทได้เป็นอย่างดี ต่อมาในการบริการด้านการเปลี่ยนถ่าย
นํ้ามันเคร่ือง ก็มีความสําคัญในการเปลี่ยนถ่ายให้ตรงตามระยะที่กําหนด เพ่ือความสมบูรณ์ของ
เคร่ืองยนต์ แต่ในบางคร้ังลูกค้าอาจจะไม่ใสใ่จในจุดน้ี แต่ถา้มีการเข้ารับบริการจากทางร้าน CAR 
AVENUE น้ัน จะมีการแจ้งเตือนเมื่อใกล้ถึงระยะที่จะต้องเปลี่ยนถ่าย เพ่ือให้ลูกค้าเห็นถึงความใส่ใจ 
และช่วยยืดอายุการใช้งานของรถยนต์ได้เป็นอย่างดี  

โดยนวัตกรรมท้ังสองอย่างที่ทางร้านได้เลือกมา จะสามารถสร้างจุดเด่นให้กับบริการของ 
CAR AVENUE ได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากผู้จัดทําเป็นผู้ที่ช่ืนชอบใช้บริการเป็นประจําและเห็นถึงสิ่งที่
น่าจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ใช้บริการ ทั้งในด้านการปกป้องสีรถยนต์ขั้นสูงนําเข้าจากต่างประเทศที่มี
มาตรฐานการรองรับจากสถานบันช้ันนําต่างๆ ให้เป็นนวัตกรรมในการปกป้องสีรถยนต์คุณภาพที่
สามารถปกป้องรถยนต์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือผู้ที่รักรถยนต์อย่างแท้จริง และนวัตกรรมที่สองคอื
การเน้นการอํานวยความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าโดยการใช้ Application ในการดําเนินงาน ซึ่งใน
ปัจจุบันพบปัญหาของร้านล้างรถส่วนใหญ่น้ันมีการบริหารจัดการรถยนต์ได้ไม่เต็มที่ ในบางคร้ังมี
รถยนต์เข้ารับบริการจํานวนมากจนไปเกินไปทําให้ลูกค้าทีเ่ข้ามารับบริการน้ันเสียเวลาในการนั่งคอย
นานจนเกินไป Application จึงเข้ามามีบทบาทในการบริหารจัดการแก้ไขปัญหาในด้านนี้ได้เป็นอย่าง
ดี ผ่านระบบการจองคิว การตรวจสอบคิวแบบเรียลไทม์ ซึง่เป็นประโยชน์ต่อตัวลูกค้าและทางร้าน
มาก เพราะจะสามารถกําหนดเวลาเข้ารับบริการได้ตามความสะดวก และเมื่อเข้ามาที่หน้าร้านแล้วก็
จะสามารถเข้ารับบริการได้ทันที โดยไม่ต้องเสียเวลานั่งรอ ไม่ต้องลุ้นว่าจะมีคนใช้บริการเยอะหรือไม่ 
อีกทั้งยังสามารถ เช็คสถานะการบริการได้อีกด้วย และยังมีการแจ้งเตือนในการดูแลรักษารถยนต์
ให้กับลูกค้าทั้งด้านการบํารุงรักษาในการดูแลระยะเคลือบแก้ว หรือจะเป็นระยะเวลาในการเปลี่ยน
นํ้ามันเคร่ือง ซึง่ล้วนแล้วเป็นประโยชน์ต่อลูกค้า ทางร้านจึงคิดว่านวัตกรรมน้ีจึงสมควรนํามาใช้และ
ควรมีการปรับปรุงเพ่ือความมีประสิทธิภาพที่ดีขึ้นต่อไปในอนาคต 

1.1.5 วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้นําในด้านสถานบริการดูแลรักษารถยนต์อันดับต้นๆของเมืองไทย โดยเน้นงานบริการที่

มีคุณภาพสูงสุดเพ่ือคนรักรถยนต์อย่างแท้จริง และเป็นสถานบริการรถยนต์ที่ลูกค้าให้ความเช่ือมั่น
และไว้วางใจในการเข้ารับการบริการ 

1.1.6 พันธกิจ 
 ตอบสนองความต้องการของลูกค้าผู้ใช้รถยนต์และผู้ที่รักรถยนต์ได้อย่างครบถ้วนในสถานที่
บริการเดียว โดยเน้นบริการที่มีคุณภาพอย่างแท้จริง ทั้งการดูแลรักษา การให้คําแนะนําข้อมูลความรู้
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ต่างๆ เก่ียวกับการใช้รถยนต์ เพ่ือการเป็นผู้นําที่มีคุณภาพในด้านการบริการเก่ียวกับรถยนต์ให้
ผู้บริโภคสามารถมีทางเลือกใช้บริการที่ดีอีกทางเลือกหน่ึงได้ 

1.1.7 เป้าหมาย 
 เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี ด้านแรกคอืทางร้านต้องการให้เป็นท่ีรูจ้ักให้ได้มากทีสุ่ด และ
ลูกค้ามีความต้องการที่จะเข้ามารับบริการ เน่ืองจากเป็นร้านที่เปิดใหม่ ดังน้ันปัญหาที่สําคัญในด้าน
แรกคือการทําให้ร้านเป็นที่รูจ้ักในวงกว้าง อาจจะเป็นการจัดการโปรโมทในช่องทาง social ต่าง ๆ 
หรือจะเป็นการจัดกิจกรรมทางด้านรถยนต์ต่างๆ และเชิญสื่อมาทําข่าวเป็นต้น โดยเป้าหมายใน
ระยะแรกน้ีต้องการรถยนต์ที่เข้ารับบริการในบริการด้านต่างๆ อย่างตํ่า 20 คันต่อวัน ต่อมาในด้านที่
สอง เมื่อเป็นที่รู้จักมากขึ้นจะต้องมีการรักษาคุณภาพของบริการ โดยจะมีการเก็บข้อมูลความพึงพอใจ
ของลูกค้าผ่าน application ของทางร้าน โดยมี 3 ระดับ คือ แย่ ดี และ ดีมาก โดยเป้าหมายของการ
รักษาคุณภาพในช่วงปีแรกต้องการให้ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อบริการ 85% ขึ้นไป ในด้านสุดท้ายคือ
การสร้างมาตรฐานบริการของร้าน โดยมีการประเมินและรับรองจากผู้เช่ียวชาญในด้านนั้นๆ ผ่านทาง
สื่อต่างๆ เช่น หนังสือรถยนต์ รายการรถยนต์ เป็นต้น เพ่ือสร้างความเช่ือใจและมั่นใจใหแ้ก่ลูกค้าที่จะ
เข้ารับบริการ 
 เป้าหมายระยะกลาง 3-5 ปี ด้านแรกเมื่อทางร้านเป็นที่รู้จักมากขึ้นจึงต้องการลูกค้าที่เพ่ิม
มากข้ึน โดยยอดลูกค้าที่จะเข้ารับบริการต่อวันต้องเพ่ิมขึ้นในทุกๆด้านที่ทางร้านบริการ โดยยอดขาย
ต้องเพ่ิมมากขึ้นกว่าระยะแรก 10-20% ด้านที่สองจะมีการฝึกพนักงานทุกคนในร้านให้มีความชํานาญ
มากย่ิงขึ้น โดยจัดการอบรมในทุกๆอาทิตย์ จากผู้เช่ียวชาญในด้านต่างๆโดยเป้าหมายในระยะน้ี
พนักงานกว่า 90% ต้องมีความชํานาญในทุกๆด้าน สามารถบริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
ยังมีการต้ังเป้าหมายในการรบัพนักงานเพ่ิมขึ้นเพ่ือควบคู่กับลูกค้าและยอดขายที่เพ่ิมมาขึ้น ด้าน
สุดท้ายในระยะน้ีทางร้านต้องการพัฒนาและขยายบริการเพ่ิมขึ้นอีก 1 หรือ 2 อย่างภายในพ้ืนที่ เพ่ือ
ความครบวงจรที่มากย่ิงขึ้น และตอบสนองผู้มาใช้บริการให้มีความสะดวกมากย่ิงข้ึน 
 เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป ด้านแรกจะมีการขยายสาขาออกไปอย่างน้อย 1 สาขา ใน
ปริมณฑล เพ่ือตอบสนองลูกค้าที่ต้องการเข้ารับบริการที่อยู่ต่างจังหวัด ด้านที่สองพนักงานในร้านกว่า 
95% ต้องเป็นผู้เช่ียวชาญในการบริการ ซึ่งเป้าหมายของทางร้านคือต้องการเป็นร้านที่มีคุณภาพ และ
เป็นผู้นําในการบริการเก่ียวกับรถยนต์ ด้านที่สามทางร้านต้องเป็นที่รู้จักในสื่อต่างๆ ทางด้านรถยนต์ 
หรือทางด้าน Social โดยจะมีการจัดกิจกรรมในทุกๆ ปีเป็นการขอบคุณลูกค้าและมกีารเชิญ
สื่อมวลชนมาในทุกครั้ง เพ่ือเป็นการตอกยํ้าความบริการที่คุณภาพและราคามิตรภาพ และในด้าน
สุดท้ายทางร้านจะสามารถนําเข้าอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ ที่เก่ียวกับรถยนต์เองทั้งหมด เพ่ือนํามาให้
ลูกค้าได้สามารถเลือกสรร และเพ่ือผลกําไรที่มากย่ิงขึ้น 
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1.1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1.  เพ่ือให้เกิดการพัฒนาการบริการที่มีคุณภาพมากข้ึนในธุรกิจดูแลรักษารถยนต์  

เน่ืองจากในปัจจุบันมีผู้ใช้รถยนต์เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง และมีสถานบริการด้านรถยนต์เกิดขึ้นมากมาย 
แต่ยังไม่มีคุณภาพมากเท่าที่ควร หรือมีคุณภาพแต่ก็ยังมีจํานวนที่น้อย จึงอยากเป็นอีกส่วนหน่ึงที่ช่วย
พัฒนาการบริการให้กับลูกค้า 

2. เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ที่รักรถยนต์อย่างแท้จริง ผูท้ี่รักรถยนต์ส่วนมาก 
ต้องการความพิถีพิถันในการเข้ารับบริการ ดังน้ันจึงเป็นส่วนที่ทางร้านให้ความสําคัญและเข้าใจเป็น
พิเศษในด้านน้ี 

3. เพ่ือให้มีบริการที่ดี แต่มีราคาที่ทุกคนสามารถใช้บริการได้ ร้านบริการทีม่ี 
คุณภาพส่วนใหญ่จะมีราคาท่ีสูงมากจนเกินไป ทําให้ผูใ้ช้บริการบางคนไม่สู้กับราคาทีแ่พงมหาศาล 
ทางร้านจึงอยากเป็นร้านที่มีคณุภาพและมีราคาที่ไม่แพงจนเกินไป โดยจะมีการจัดโปรโมช่ันสุดคุ้ม 
หรือแพ็คเกจต่างๆให้ลูกค้าทกุระดับสามารถจะเข้ารับบริการได้ 

1.1.9 โครงสร้างการบริหารของธุรกิจ 
 

ภาพที่ 1.6 :  โครงสร้างการบริหารของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
โครงสร้างการบริหาร 
  
 
  
 ระบบในการทํางานของ CAR AVENUE เป็นธุรกิจที่ต้องมียึดหลักความพึงพอใจในทางด้าน
การบริการลูกค้าเป็นสิ่งสําคัญ จึงมีการแบ่งสัดส่วนการบริหารและการบริการอย่างครบถ้วนเพ่ือความ

หัวหน้าชุดพนักงาน 1 หัวหน้าชุดพนกังาน 2

พนักงานชดุ 2พนักงานชดุ 1 

เจ้าของกิจการ

ฝ่ายปฏิบัติการ 

ผู้ช่วยผู้จัดการสาขา 

ผู้จัดการสาขา 

ฝ่ายการเงิน ธรุการ ฝ่ายการตลาด 

แผนกบัญชี และ ผู้จัดการพนกังาน ผู้จัดการการตลาด
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มีประสิทธิภาพในการทํางาน โดยแบ่งการทํางานได้ดังน้ี เจ้าของกิจการ ซึ่งเป็นเจ้าของกิจการผู้เดียว 
เป็นตําแหน่งที่ควบคุมภาพรวมการทํางานและมีอํานาจตัดสินใจทั้งหมด ต่อมาจะแบ่งเป็น 3 สายงาน
หลักคือ ฝ่ายปฏิบัติการ ฝ่ายการเงิน ฝ่ายการตลาด โดยทั้งหมดน้ีจะต้องเกิดการทํางานร่วมกัน ดัง
ตารางด้านบน 
 การบริหารระดับแรก คือเจ้าของกิจการ มหีน้าที่ควบคุมการและบริหารการทํางานของ
พนักงานทั้งหมดในองค์การ โดยจะมีผู้ปฏิบัติงานที่รองลงมานั่นก็คือ ฝ่ายปฏิบัติการ ฝ่ายการเงิน
ธุรการ และฝ่ายการตลาด ซึ่งจะต้องรับคําสั่งจากเจ้าของกิจการและนํามาปฏิบัติให้เกิดประสิทธิภาพ 
 การบริหารระดับกลาง ฝ่ายปฏิบัติการแบ่งเป็น ผู้จัดการสาขา ซึ่งมีหน้าที่ควบคุมและ
รับผิดชอบการทํางานทั้งของพนักงานฝ่ายปฏิบัติการทั้งหมด ต่อมาเป็นฝ่ายการเงินและธุรการ 
แบ่งเป็นแผนกบัญชีและผู้จัดการพนักงาน มีหน้าที่ดูแลในด้านการเงินและด้านอ่ืนๆ เบ็ดเตล็ดของ
พนักงานในองค์กร ต่อมาฝ่ายสุดท้ายคือฝ่ายการตลาดแบ่งเป็น ผู้จัดการการตลาด มีหน้าที่วิเคราะห์
ตลาดและทําการวางกลยุทธ์ในการขายเพ่ือให้เกิดยอดขายสูงสุด 
 การบริหารระดับล่าง ประกอบไปด้วยฝ่ายปฏิบัติการคือ ผู้ช่วยผู้จัดการสาขาจะมีหน้าที่ใน
การรับมอหมายงานจากผู้จัดการและถ่ายทอดไปยังพนักงาน อีกทั้งสนับสนุนการทํางานของผู้จัดการ 
และมีหน้าที่รบัผิดชอบส่วนด้านบริการจะเป็นการดูแลลูกค้าหรือลูกค้าสมัพันธ์ โดยมีหน้าที่รับเร่ือง
จากลูกค้าไม่ว่าจะเป็นปัญหา หรือคําติชม เป็นต้น หัวหน้าชุดพนักงาน 1 และพนักงานชุดที่ 1 หัวหน้า
ชุดพนักงาน 2 และพนักงานชุด 2 จะมีหน้าที่ในส่วนของการปฏิบัติงานทางด้านบริการทั้งหมด 
 ลักษณะโครงสร้างของระบบธุรกิจ CAR AVENUE น้ันจะคล้ายๆ การบริหารของบริการทั่วๆ 
ไปมีการแบ่งสัดส่วนการทํางานอย่างชัดเจน เจ้าของกิจการจะเป็นผู้กําหนดนโยบายการทํางานให้กับ
ฝ่ายปฏิบัติการโดยให้ผู้จัดการสาขารับเร่ืองและนํามาแบ่งการทํางานให้เป็นระบบ หัวหน้าชุดพนักงาน
และพนักงานชุดในฝ่ายปฏิบัติการทั้งชุดที่ 1 และชุดที่ 2 จะมีการสลับวันหยุดกัน เน่ืองจากทางร้าน
เล็งเห็นถึงความสําคัญของบุคลากร เพราะธุรกิจที่จะต้องดําเนินไปได้โดยใช้บุคคลทํางานเป็นหลักน้ัน
มีความละเอียดอ่อน ซึ่งถ้าเกิดปัญหาแล้วนัน้ อาจจะทําให้ธุรกิจเกิดความวุ่นวายและขาดทุนได้ ดังนั้น
ทรัพยากรบุคคลจึงเป็นสิ่งที่สาํคัญเป็นอย่างมาก พนักงานบริการแบ่งเป็นชุดละ 10 คน ประกอบด้วย 
หัวหน้าชุดพนักงาน 1 คน และพนักงานบริการรวม 9 คน ระบบการทํางานน้ันจะแบ่งเป็นรอบเช้า 
และรอบบ่ายเพ่ือประสิทธิภาพในการทํางานของบุคลากร โดยรอบเช้าน้ันจะเริ่มต้นการทํางาน คือ
เวลาเปิดร้าน 8.30 น. จนถึงเวลา 15.30 น. จะเป็นรอบของการทํางานของพนักงานชุดที่ 1 และเวลา 
15.30 น. จนถงึเวลา 22.30 น. จะเป็นรอบการทํางานของพนักงานชุดที่ 2 โดยจะมีวันหยุดของ
พนักงานให้เดือนล่ะ 4 คร้ัง/ต่อคน แบ่งหยุดเป็นอาทิตย์ละ 1 ครั้ง และยกเว้นห้ามหยุดเสาร์และ
อาทิตย์ซึ่งจะมีผู้เข้ามารับบริการเป็นจํานวนมากที่สุด ซึ่งทางร้าน CAR AVENUE น้ันจะเปิดบริการทุก
วัน ต้ังแต่เวลา 8.30 น. ถึงเวลา 22.30 น. 
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 เน่ืองด้วย CAR AVENUE น้ันเป็นสถานที่บริการแบบครบวงจร ดังน้ันจึงมีส่วนธุรกิจที่จะต้อง
รับผิดชอบอ่ืนๆ เช่น การรับฝากรถในห้องเก็บรถมาตรฐานจะมีการควบคุมอุณหภูมิอย่างดี และมีการ
รักษารถยนต์ด้วยระบบความปลอดภัยขั้นสูง การเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองจากแบรนด์ช้ันนํา ทางร้าน
จะมีการลดต้นทุนโดยการไม่สต็อกสินค้า แต่จะมีการร่วมธุรกิจจากร้านค้าในละแวกใกล้เคียงที่เป็น
ตัวแทนจําหน่ายอย่างเป็นทางการ และมมีอเตอร์ไซค์ประจําร้านว่ิงไปรับของมาเซอร์วิสลูกค้าของทาง
ร้าน การบริการเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองนั้นจะใช้พนักงานเพียงแค่ 1 คนในการเซอร์วิส โดยพนักงาน
ประจําร้านใน 1 ชุดน้ันจะมี 10 คน ก็จะมกีารฝึกพนักงานอย่างน้อย 2 คน ที่จะเปลี่ยนถ่าย
นํ้ามันเคร่ืองได้ เพราะฉะน้ันถ้ามีลูกค้าเข้ารับบริการเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองพนักงาน 2 ใน 10 คน ก็
จะสามารถเซอร์วิสได้ ต่อมาในด้านของอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ เช่น ล้อแม็กซ์ ยาง และอ่ืนๆ ทางร้านก็
จะติดต่อร่วมธุรกิจกับผู้นําเขา้อย่างเป็นทางการในประเทศไทยของในแบรนด์ต่างๆ  โดยจะนําล้อ
แม็กซแ์ละยางมาต้ังโชว์ที่ร้านจํานวนหน่ึง และมีโบรชัวร์สินค้าให้ลูกค้าได้เลือกสรรหรอืถ้าต้องการ
สินค้าชนิดพิเศษก็สามารถสั่งสินค้ากับทางร้านได้จากตัวแทนจําหน่ายโดยตรง และเมื่อลูกค้าสนใจ
สินค้าที่วางโชว์อยู่น้ันทางร้านก็สามารถบริการถอดเปลี่ยนล้อแม็กซ ์หรืออุปกรณ์ตกแต่งอ่ืนๆ ให้ได้
ทันทีโดยมีพนักงานที่ฝึกฝนความชํานาญมาแล้วและพร้อมบริการ 3 คน ในพนักงาน 1 ชุดซึ่งมี 10 
คน โดยในการบริการน้ันจะใช้พนักงานเพียง 2 คนในการเซอร์วิสในด้านน้ี ต่อมาธุรกิจด้านฟิล์ม
รถยนต์และการ WRAP สต๊ิกเกอร์ เน่ืองจากทางร้านมีห้องปลอดฝุ่นในการเซอร์วิสด้านการดูแลรักษา
รถยนต์อยู่แล้วน้ัน จึงสามารถใช้ร่วมกับการเซอร์วิสในด้านน้ีได้เป็นอย่างดี โดยทางร้านจะติดต่อร่วม
ธุรกิจกับร้านช้ันนําในการติดฟิล์มรถยนต์และ WRAP สต๊ิกเกอร์ เพ่ือที่จะลดต้นทุนในการทํางานทั้ง
บุคลากรและการสต๊อกของ แต่ยังสามารถเป็นร้านที่บริการลูกค้าได้อย่างครบวงจรได้ ในส่วนของ
ร้านเบเกอรี่จะมีสถานทีใ่ห้บุคคลอ่ืนมาเช่าเปิดกิจการ แต่จะต้องเป็นการขายสินค้าเบเกอรี่เท่าน้ัน ไม่
ว่าจะเป็น กาแฟ เค้ก เป็นต้น โดยมีสัญญาเช่าปีต่อปี 
 การบริหารด้านบุคลากร 
 ธุรกิจการบริการ สิ่งที่สําคญัที่สุดคือบุคลากร เน่ืองจากงานบริการน้ันถ้าจะให้เกิดผลที่ดีต่อ
ธุรกิจในระยะยาวลูกค้าต้องมีความพอใจในบริการ ดังน้ันพนักงานภายในร้านต้องมีทั้งความเช่ียวชาญ
และมีมนุษย์สมัพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า การคัดเลอืกและการอบรมพนักงานจึงมีความสําคัญและต้องสร้าง
ความเคยชินให้กับพนักงานอย่างสมํ่าเสมอ โดยทางร้านจะจัดเวลาการพูดคุยปรึกษาและอบรม
พนักงานทุกคน อาทิตย์ละ 1 ครั้ง ช่วงหลงัเลิกงานของพนักงานแต่ละชุด เพ่ือเป็นการพูดคุยปรึกษา
ปัญหาที่พนักงานพบเจอและสิ่งที่เกิดขึ้นมาภายในอาทิตย์ที่ผ่านมา หรือเป็นการพูดถึงสิ่งที่ลูกค้าติชม
มาเพ่ือที่จะสามารถแก้ไขปรบัปรุงได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะทําให้เกิดความเข้าใจในปัญหาไปใน
ทิศทางเดียวกันและสามารถที่จะแก้ปัญหาได้อย่างตรงจุด การอบรมหรอืการฝึกฝนความเช่ียวชาญก็
เป็นอีกสิ่งหนึ่งที่ควรมีการทําอยู่เสมอ โดยจะทําต่อจากการพูดคุยปรึกษากันในช่วงแรก เพ่ือเป็นการ
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ทบทวนและฝกึฝนตามวิสัยทศัน์ที่ต้ังเอาไว้ให้มีความชํานาญสูงสุดและเกิดความมีประสิทธิภาพมาก
ที่สุดตามเป้าหมายของทางร้าน 
 การสร้างแรงจูงใจให้พนักงานในการทํางาน สามารถทําได้หลากหลายวิธี โดยข้ึนอยู่กับ
เจ้าของกิจการว่าจะมีวิธีการอย่างไร ซึ่งการสร้างแรงจูงใจให้พนักงานของ CAR AVENUE น้ันถือว่า
เป็นเรื่องสําคัญอย่างมากเพราะถ้าเราอยากได้การทํางานที่มีคุณภาพจากพนักงาน เราก็จะต้อง
สามารถดูแลพนักงานให้มีคณุภาพได้เช่นกัน โดยจะสามารถมีวิธีสร้างแรงจูงใจให้พนักงานได้ดังน้ี  
  1. การดูแลพนกังาน โดยพ้ืนฐานแล้วน้ันก็จะมีการสร้างที่พักให้พนักงานภายในมุม
ใดมุมหน่ึงของร้าน ซึ่งจะสามารถช่วยให้พนักงานน้ันไม่เกิดค่าใช้จ่าย เมื่อถึงเวลาทํางานก็จะสามารถ
ออกมาทํางานได้ทันที ลดปัญหาการมาสายได้เป็นอย่างดี การดูแลในด้านต่อมานั่นก็คือการมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกต่างๆ ทีม่ีสุขลักษณะทีดี่ ซึ่งจะส่งผลดีในหลายๆอย่าง ก็คือภาพลักษณ์ของทาง
ร้านและตัวพนักงาน ลดการป่วยการติดโรคและการมสีุขภาพจิตที่ดีส่งผลถึงคุณภาพของเนื้องาน การ
ดูแลในด้านอาหารการกินก็จะมีการซื้อข้าวสารและนํ้าเปล่าจัดเตรียมไว้ตลอด เพ่ือให้พนักงานเห็นถึง
ความใส่ใจและรู้สึกดีต่อองค์กรซึ่งจะส่งผลต่อการทํางานที่มีคุณภาพ  
  2. การปรับขึ้นเงินเดือน และค่าคอมมิชช่ันพิเศษอ่ืนๆ หลงัจากที่พนักงานน้ันทํางาน
ต้ังแต่เร่ิมต้นจนผ่านโปร หรอื 3 เดือนข้ึนไป จะมีการปรับข้ึนเงินเดือนให้อีกส่วนหน่ึงและมีการทํา
ประกันสังคมสาํหรับค่ารักษาพยาบาลต่างๆ  เพ่ือความม่ันใจในการทํางานสําหรับพนักงาน และค่า
คอมมิชช่ันพิเศษต่างๆ สําหรบัการทํางาน เช่น ถ้ายอดขายของทางร้านเกินเป้าหมายที่ต้ังเอาไว้ในแต่
ละเดือน ก็จะมีเงินพิเศษใหพ้นักงานโดยบวกเพ่ิมจากเงินเดือนปัจจุบัน เป็นการสร้างกําลังใจในการ
ทํางานโดยในแต่ละเดือนน้ันจะแตกต่างกันออกไป เพ่ือให้พนักงานมีความต้ังใจและมุ่งมัน่ไม่ขี้เกียจ 
เพราะถ้ารถลูกค้าย่ิงเข้ารับบริการเยอะมากเท่าไรน่ันหมายความว่าพนักงานจะได้เงินพิเศษมากขึ้นไป
แน่นอน และในแต่ละหน้าทีต่่างๆ เช่น 1 คน สามารถทําหน้าที่ได้มากกว่า 1 อย่าง ก็จะมีการ
พิจารณาการให้เงินเดือนเป็นพิเศษ ทําให้เป็นการกระตุ้นพนักงานให้มีความอยากจะฝึกฝนให้สามารถ
ทําได้ในทุกๆ หน้าที่ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กรและตัวพนักงานเองอีกด้วย  
  3.การสร้างความสัมพันธ์แบบพ่ีน้อง เมื่อมีความรู้สึกสนิทสนมกันในระดับหน่ึงก็จะ
สามารถสร้างความผ่อนคลายในการทํางานได้เป็นอย่างดี พนักงานจะไม่รู้สึกถูกกดดันจนเกินไป ซึ่ง
อาจส่งผลทางด้านอารมณ์และมีผลกระทบถึงคุณภาพงานได้ แต่ต้องยังอยู่ในขอบเขตในระดับหัวหน้า
และพนักงานอยู่ ดังน้ันการสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานน้ันเป็นส่วนที่จะต้องให้ความสําคัญเป็นอย่าง
มาก เพราะเมื่อพนักงานมีความสนุกในการทํางาน ทุกอย่างก็จะสามารถคอนโทรลได้ตามท่ีต้องการ   

1.1.10 จํานวนพนักงาน 
 การมีจํานวนของพนักงานที่เพียงพอต่อสภาพงานเป็นสิ่งสําคัญสําหรับงานบริการ เพ่ือที่จะ
ไม่ให้เกิดความล่าช้าในการบริการ ทางร้านจึงเน้นรับบุคลากรซึ่งมีประสิทธิภาพในการทํางาน และรับ
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ในจํานวนที่มีความสามารถเพียงพอหน้าที่รับผิดชอบ เพ่ือความคล่องตัวในการทํางานและความมี
ระบบในการทํางาน 
 ด้านการบริหาร พนักงานจะมีหน้าที่ควบคมุการทํางานในฝ่ายต่างๆโดยแบ่งเป็นฝ่าย
ปฏิบัติการ ประกอบด้วย ผู้จัดการสาขา ผู้ช่วยผู้จัดการและแผนกบริการ ฝ่ายการเงินและธุรการ
ประกอบด้วย ผู้จัดการบัญชี ผู้จัดการพนักงาน ฝ่ายการตลาดประกอบด้วย ผู้จัดการการตลาด แผนก
การบริการ โดยมีการกําหนดจํานวนพนักด้านฝ่ายบริหารตามตารางดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.2 :  แสดงจํานวนพนักงานฝ่ายบริหาร 
 

หน้าท่ี ความรบัผิดชอบ จํานวนพนักงานที่ปฏิบัติ / คน 
ผู้จัดการสาขา 1 
ผู้ช่วยผู้จัดการ แผนกการบริการ 1 
แผนกบัญชี ผูจ้ัดการพนักงาน 1 
ผู้จัดการการตลาด 1 

 
สรุปบุคลากรด้านการบริหาร รวมทั้งหมด 4 คน ซึ่งจะเป็นการทํางานตามหน้าที่และมหีน้าที่

รับผิดชอบในส่วนงานที่ตนเองได้รับมอบหมาย 
 ผู้จัดการสาขา จะมีหน้าที่ควบคุมการทํางานในฝ่ายปฏิบัติการทั้งหมด โดยจะเป็นผู้ที่ให้
คําแนะนําและเป็นที่ปรึกษาในการทํางานแก่พนักงานฝ่ายบริการ 
 ผู้ช่วยผู้จัดการและแผนกบริการ จะมีหน้าทีส่นับสนุนการทํางานของผู้จัดการสาขา โดยจะนํา
คําแนะนําของผู้จัดการมาเปลี่ยนแปลงเป็นการปฏิบัติให้กับพนักงานฝ่ายบรกิาร จะมีหน้าที่ควบคุม
การทํางานของพนักงานในส่วนบริการอีกข้ันหน่ึง และยังมีหน้าที่เป็นแผนกการบริการ คือ การดูแลใน
ส่วนของลูกค้าสัมพันธ์ในการรับเร่ืองคําติชม สามารถเป็นผูใ้ห้คําแนะนําในด้านบริการต่างๆแก่ลูกค้า 
 แผนกบัญชีและผู้จัดการพนักงาน จะมีหน้าที่ดูแลรายรับรายจ่ายทุกอย่างของทางร้าน การ
เสียภาษี และการเงินในด้านต่างๆ เพ่ือความคล่องตัวในการดําเนินธุรกิจ และจะมหีน้าที่ดูแลความ
เป็นอยู่ของพนักงานไม่ว่าจะด้านการเงินหรือด้านอ่ืนๆที่เก่ียวข้อง ซึ่งพนักงานในส่วนบริการสามารถ
ขอคําปรึกษาในด้านความเป็นอยู่ได้จากผู้จัดการพนักงาน 
 ผู้จัดการการตลาด จะมีหน้าที่ดูแลเรื่องการจัดการโปรโมช่ัน แพ็คเกจ หรอืการวางกลยุทธ์ใน
ด้านต่างๆเพ่ือให้เกิดผลกําไรสงูสุดในการบริการ 
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ด้านการบริการ จะมีจํานวนของพนักงาน CAR AVENUE เพียงพอต่อความต้องการในการ
บริการ จากการวิเคราะห์ในสว่นงานทั้งหมดแล้วน้ันจะมีการจัดสรรพนักงาน 1 คน ให้มคีวามสามาร
ทําได้มากกว่า 1 อย่าง เพ่ือที่จะใช้ความสามารถได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ซึ่งเน้ืองานการบริการของ 
CAR AVENUE น้ันจะมีหลากหลายเริ่มต้ังแต่ในส่วนล้างรถยนต์จะมี พนักงานรับรถยนต์ พนักงานล้าง
รถยนต์ พนักงานเป่าแห้ง พนักงานดูดฝุ่น ทําความสะอาดภายใน พนักงานขัดเคลือบสี พนักงานขัด
ลบรอย พนักงานเคลือบแก้ว ต่อมาจะเป็นในส่วนของอุปกรณ์ตกแต่งอ่ืนๆที่ทางร้านมีการจําหน่าย
พร้อมบริการก็จะมีในส่วนของ พนักงานเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง พนักงานติดต้ังอุปกรณ์ นอกจากน้ัน
จะเป็นการติดต่อร่วมธุรกิจกับผู้ประกอบการภายนอก จึงมีการกําหนดจํานวนของพนักงานในส่วนงาน
ต่างๆได้ตามตารางดังน้ี 

 
ตารางที่ 1.3 :  แสดงจํานวนพนักงานฝ่ายบริการ 
 

หน้าท่ี ความรบัผิดชอบ จํานวนพนักงานที่ปฏิบัติ / คน 

ด้านบริการล้าง ขัด เคลือบ ดูแลรักษารถยนต์ 

พนักงานรับรถ (หัวหน้าชุดพนักงาน) 1 
พนักงานล้างรถ 2 
พนักงานเป่าแห้ง และเช็ดแห้ง 3 
พนักงานดูดฝุ่น ทําความสะอาดภายใน 2 
พนักงานเคลือบสี 2 
พนักงานขัดลบรอย 2 
พนักงานซักเบาะ ซักพรม 2 
พนักงานเคลือบแก้ว 2 

ด้านบริการอุปกรณ์ตกแต่ง 

พนักงานเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง 1 
พนักงานติดต้ังอุปกรณ์ 2 
 
จากนโยบายของทางร้านนั้นจะมีการจัดสรรให้พนักงาน 1 คน สามารถทําได้มากกว่า 1 

หน้าที่ เพ่ือใช้ประสิทธิภาพของบุคลากรให้เต็มความสามารถและสามารถช่วยลดต้นทุนได้ โดยการ
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จัดสรรหน้าที่ความรับผิดชอบของานบริการท้ังหมดน้ันจะมีพนักงานบริการจํานวน 10 คน ต่อ
พนักงาน 1 ชุด ซึ่งทางร้านจะแบ่งเป็นกะเช้า 1 ชุด กะบ่าย 1 ชุด โดยรวมแล้วจะมีพนักงานด้าน
บริการ 2 ชุด 20 คน โดยสามารถแบ่งเป็นขั้นตอนการดําเนินงานในแต่ละบริการได้ดังนี้ 
 บริการล้างสี ดูดฝุ่น 
 ในการบริการล้างรถดูดฝุ่นน้ันจะเน้นการบริการที่รวดเร็วฉับไว โดยจะมีการจัดสรรหน้าที่
สําหรับพนักงานบริการดังน้ี 
 
 

 
 
สามารถแบ่งพนักงานออกเป็น 3 ส่วนคือ พนักงานรับรถ (หัวหน้าชุดพนักงาน) 1 คน มี

หน้าที่รับรถจากลูกค้าและนําเข้าไปจอดในโซนล้างรถ พนักงานล้างรถ 2 คน จะใช้เวลาในการล้างรถ
ภายในเวลา 10 นาที เมื่อล้างเสร็จพนักงานรับรถจะขับรถออกมาจอดในโซนเช็ดแห้ง จะใช้พนักงาน
ในโซนเช็ดแห้ง 3 คน ในการเป่าแห้งและเช็ดแห้งรอบคัน โดยจะทําควบคู่ไปกับการดูดฝุ่นและทํา
ความสะอาดภายในที่จะใช้พนักงาน 2 คน ดังน้ันการล้างรถดูดฝุ่นต่อ 1 คันจะใช้พนักงานทั้งหมด 8 
คน และใช้เวลาในการดําเนินงานโดยประมาณท้ังหมด 20 นาที 
 

บริการล้างสี ดูดฝุ่น เคลือบส ี
 การบริการในส่วนน้ีจะต้องมีการเพ่ิมความพิถีพิถันและใช้เวลามากย่ิงข้ึน เน่ืองจากมีการ
เคลือบสีเพ่ิมเติม สิ่งที่ควรให้ความสําคัญคือการเช็ดทําความสะอาดหลังจากเคลือบสี ต้องอย่าทิ้ง
คราบ wax หรือนํ้ายาเคลือบสีเด็ดขาด โดยสามารถจัดสรรหน้าที่ได้ดังน้ี 
 
 
 
  
 

สามารถแบ่งพนักงานออกเป็น 4 ส่วน โดยในส่วนการล้างสีดูดฝุ่นจะใช้พนักงาน 8 คนในการ
ทําความสะอาด เช็ดแห้ง และดูดฝุ่น เมื่อเสร็จในขั้นตอนแรกแล้วน้ันต่อมาจะเป็นในส่วนของการ
เคลือบสี ซึ่งการเคลือบสีน้ันจะใช้พนักงานในการทํางาน 3 คน แบ่งเป็นพนักงานเคลือบสี 1 คน และ
พนักงานเช็ด wax อีก 2คน โดยจะให้พนักงานในส่วนของเช็ดแห้งทําหน้าที่เคลือบสีหลังจากเช็ดแห้ง

พนักงานรับรถ  

รับรถจากลูกค้า 

พนักงานล้างรถ  

ใช้เวลา 10 นาที

พนักงาน เช็ดแห้ง 

ใช้เวลา 10 นาที 

พนักงานดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที  

พนักงานรับรถ  

รับรถจากลูกค้า 

พนักงานล้างรถ  

ใช้เวลา 10 นาที

พนักงานเคลือบสี 

ใช้เวลา 15 นาที 

พนักงานเช็ดแห้ง ดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที
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เสร็จ ซึ่งการบริการในขั้นตอนน้ีจะใช้เวลาในการดําเนินงานที่ 35 นาท ีต่อคัน และสามารถใช้
พนักงานจํานวน 8 คน เท่าจาํนวนล้างสีดูดฝุ่น 
 

บริการขัดลบรอย 
 ในส่วนของบริการน้ีจะเป็นงานที่ต้องมีความละเอียดอย่างมาก เน่ืองจากทางร้านจะเน้นงาน
บริการที่มีคุณภาพ ซึ่งในการขัดลบรอยก็จะสามารถขจัดคราบมูลนก รอยขนแมว และคราบด่างต่างๆ
ออกได้ โดยจะทําให้สผีิวของรถยนต์มีความใส เงางามมากย่ิงขึ้น โดยมีการทํางานดังน้ี 
 
 
 
 
 สามารถแบ่งพนักงานออกเป็น 4 ส่วน ในขัน้ตอนการล้างสี ดูดฝุ่น และเช็ดแห้งยังคงใช้
จํานวนพนักงานเท่าเดิมคือ 8 คน โดยหน้าที่ที่เพ่ิมขึ้นคือการขัดลบรอย ซึ่งจะต้องใช้ความละเอียด
อย่างมากในการทํางาน ดังน้ันพนักงานรับรถหรือหัวหน้าชุดพนักงานจะเป็นผู้รับหน้าที่ในด้านน้ีและมี
ผู้ช่วยเป็นพนักงานดูดฝุ่น 1 คน ซึ่งในกรณีมงีานด้านขัดลบรอย พนักงานรับรถจะกลายเป็นหน้าท่ีของ
ผู้ช่วยผู้จัดการในการทําหน้าที่แทน ในขั้นตอนน้ีจะใช้เวลาในการบริการทั้งหมด 60 นาที และยัง
สามารถใช้พนักงานจํานวน 8 คน 
 

บริการซักเบาะ ซักพรม 
 บริการในด้านนี้ เป็นอีกส่วนหน่ึงที่จะแสดงถึงความใส่ใจในการทํางานของธุรกิจน้ี เน่ืองจาก
ต้องใช้ความละเอียดในการทํางาน และเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถมองเห็นจุดบกพร่องของบริการได้
ชัดเจน จึงจําเป็นต้องมีความพิถีพิถันในการทํางานในด้านน้ี โดยมีการจัดสรรพนักงานในการทําหน้าที่
ได้ดังน้ี 
 
 
 
 
 สามารถแบ่งการทําออกเป็น 4 ส่วน เมื่อลูกค้านํารถมาเข้าบริการ ขั้นตอนแรกคือการดูดฝุ่น
ภายในให้สะอาดเรียบร้อยโดยใช้พนักงานดูดฝุ่น 2 คน เพ่ือความรวดเร็ว ต่อจากน้ันเมื่อภายในสะอาด
แล้วจะสามารถมองเห็นคราบสกปรกต่างๆได้อย่างชัดเจน เช่น คราบดําบนเบาะหนัง คราบชา กาแฟ 
หรือจะเป็นกลิ่นที่ไม่พึงประสงค์ที่มาจากรถยนต์ที่ถูกนํ้าท่วม เป็นต้น ขั้นตอนต่อมานั่นก็คือการนํา

พนักงานรับรถ  

รับรถจากลูกค้า 

พนักงานล้างรถ  

ใช้เวลา 10 นาที

พนักงานเช็ดแห้ง ดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที

พนักงานขัดรอย  

ใช้เวลา 40 นาที

พนักงานรับรถ  

รับรถจากลูกค้า 

พนักงานดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที 

ฉีดนํ้ายาทําความ
สะอาด 

นําไปซัก เช็ดออก 

ใช้เวลา 15 นาที
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พรมทุกช้ินออกมานอกตัวรถ และฉีดนํ้ายาทําความสะอาดทิ้งไว้ประมาณ 10 นาที ส่วนเบาะก็จะฉีด
นํ้ายาทําความสะอาดเช่นกันและทิ้งไว้ให้นํ้ายาน้ันทําลายคราบสกปรก จากน้ันเมื่อครบ 10-15 นาท ี
นําพรมไปชําระล้างและเช็ดคราบสกปรกบนเบาะออก ในขั้นตอนสุดท้ายตรวจเช็ดความสะอาด
เรียบร้อยอีกครั้งเป็นอันจนขั้นตอน ซึ่งในขัน้ตอนน้ีจะใช้บุคลากรไม่มาก เน่ืองจากสิ่งสําคัญคือการใช้
ตัวนํ้ายาในการทําความสะอาด ถ้ามีการใช้ตัวน้ํายาที่มีคุณภาพมากเพียงพอก็จะสามารถทํางานได้
อย่างง่าย โดยยังคงคุณภาพได้ดีอีกด้วย โดยในขั้นตอนน้ีจะใช้เวลาในการทํางานทั้งหมด 35-45 นาท ี
แล้วแต่ความสกปรกของรถยนต์แต่ละคัน และใช้บุคลากรในการดําเนินงานเพียง 2 คน ก็คือพนักงาน
ดูดฝุ่นภายในรถยนต์ 
 

บริการเคลือบแก้วรถยนต์ 
 การเคลือบแก้วรถยนต์ในปัจจุบันเป็นที่นิยมกันอย่างมาก และเกือบทุกที่ของสถานบริการ
เก่ียวกับรถยนต์น้ันสามารถทําได้ แต่ในบางคร้ังยังไม่สามารถทําได้ในระดับมาตรฐานเท่าที่ควร 
เน่ืองจากอาจจะมีการแข่งขันทางด้านราคากันจนมากเกินไป ส่งผลให้ต้องมีการกําหนดต้นทุนที่ตํ่าลง
และอาจจะใช้สินค้าที่ไม่ได้มาตรฐาน ลูกค้าจึงต้องหาข้อมูลให้ถี่ถ้วนก่อนเข้ารับบริการในที่น้ันๆ โดย 
CAR AVENUE  มีขั้นตอนการดําเนินงานดังน้ี 
 
 
 
 
  

ในขั้นตอนแรกของการเคลือบแก้ว ก็จะเป็นในส่วนของการล้างรถ ดูดฝุ่น เช็ดแห้งให้สะอาด
เรียบร้อย โดยจะใช้จํานวนพนักงาน 8 คน ในขั้นตอนน้ี สว่นขั้นตอนต่อไปจะเป็นการเก็บรายละเอียด
ก่อนการเริ่มเคลือบแก้วโดยมีขั้นตอนดังน้ี 
 
 
 
 

ก่อนที่จะไปในขั้นตอนของการเคลือบแก้วน้ันจะต้องมีการปรับสภาพผิวของรถยนต์ก่อน 
โดยทั่วไปแล้วน้ันผู้ที่ใช้รถยนต์ส่วนใหญ่จะนํามาเคลือบแก้วต้ังแต่วันแรกที่ซื้อรถยนต์ หรือหลังจากน้ัน
ไม่เกิน 1 เดือน ซึ่งจะใช้เวลาในการขัดปรับสภาพไม่นานโดยประมาณ 40 นาท ีเน่ืองจากยังมีสภาพ
ใหม่และไร้ริ้วรอย แต่ยังต้องมีการปรับสภาพสีให้พร้อมในการเคลือบ และจะมีลูกค้าอีกกลุ่มหน่ึงที่เมื่อ

พนักงานรับรถ  

รับรถจากลูกค้า 

พนักงานล้างรถ  

ใช้เวลา 10 นาที

พนักงานดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที 

พนักงานเช็ดแห้ง ดูดฝุ่น 

ใช้เวลา 10 นาที 

ขัดปรับสภาพผิว 

ใช้เวลา 40-60 นาที 

พนักงานล้างรถ เช็ดแห้ง 

ใช้เวลา 15 นาที

เร่ิมขั้นตอนการเคลือบแก้ว 

ใช้เวลา 3-5 ช่ัวโมง 
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ใช้รถไปสักระยะหน่ึง สภาพสีมีรอยและต้องการความเงา จึงนํารถมาเข้ารับบริการเพ่ือฟ้ืนฟูสภาพผิว 
ซึ่งสําหรับรถสภาพใช้งานจะต้องใช้เวลาในการขัดเตรียมสภาพผิวมากกว่าโดยประมาน 60 นาที เพ่ือ
ลบรอยจากการใช้งานและปรับสภาพให้ผิวมีความใสมากที่สุด ในขั้นตอนขัดปรับสภาพผิวน้ีจะใช้
พนักงานขัด 1 คน ในการเก็บรายละเอียดให้ดีที่สุด โดยหลังจากการขัดปรับสภาพผิวแล้วน้ันจะนําไป
ล้างอีกครั้งเพ่ือล้างฝุ่นละอองที่มาจากการขัดต่อจากน้ันนํามาเช็ดแห้งและนํารถเข้าจอดในห้องปลอด
ฝุ่น โดยมีการรักษาอุณหภูมิที ่25 องศา จากน้ันเช็ดผิวสีรถด้วยแอลกอฮอล์ 100% เพ่ือเตรียมสภาพ
ผิวอีกครั้ง และเริ่มขั้นตอนการเคลือบแก้วโดยจะเร่ิมต้นเคลือบทีละช้ินสว่นด้วยการทานํ้ายาลงบนผิว
รถยนต์ รอให้นํ้ายาเซทตัวและเช็ดออก ทําลักษณะน้ีในทกุช้ินส่วนของตัวรถเป็นอันจบขั้นตอน การ
ทํางานในส่วนน้ีจะใช้พนักงาน 2 คน รวมในข้ันตอนเคลือบแก้วทั้งหมดน้ันจะใช้พนักงานทั้งหมด 8 
คน และใช้เวลาประมาณ 8-10 ช่ัวโมง 
 

บริการเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเครือ่ง 
 เป็นบริการเสริมของทางร้าน ซึ่งผู้ใช้รถยนต์ส่วนใหญ่เมื่อหมดประกันจากทางศูนย์บริการแล้ว
น้ันก็จะต้องหาสถานที่บริการภายนอก โดยในบางคร้ังอาจได้รับบริการที่ไม่ถูกหลัก และอาจเป็น
ผลเสียต่อเคร่ืองยนต์ได้ ทางร้านจึงนําบริการนี้เข้ามาเป็นบริการเสริมให้กบัลูกค้า โดยพนักงานที่รับ
หน้าที่จะได้รับการฝึกฝนอย่างดีจากผู้เช่ียวชาญ โดยมีขั้นตอนการเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ืองดังน้ี 
 
 
 
 
 
 เมื่อลูกค้าเข้ารับบริการแล้วน้ัน พนักงานจะนํารถเข้าจอดในช่องบริการของทางร้านที่มี
เคร่ืองมือครบครัน จากน้ันทาํการยกรถขึ้นและเปลี่ยนถ่ายนํ้ามันเคร่ือง โดยลูกค้าสามารถนํา
นํ้ามันเคร่ืองมาเองหรือจะสั่งซื้อกับทางร้านก็ได้ ซึ่งในส่วนของบริการน้ีจะใช้พนักงาน 1 คน และใช้
เวลาทั้งหมด 10-15 นาท ี
 
 
 
 
 
 

พนักงานรับรถ 

รับรถจากลูกค้า 
นํารถเข้าช่องจอดบริการ เปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง 

ใช้เวลา 10-15 นาที
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บริการติดต้ังอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ 
 การบริการในส่วนน้ีจะเป็นบริการเสริมจากทางร้านอีกบริการหน่ึง ซึ่งควบคู่กับการขายสินค้า
ต่างๆจากทางร้าน เมื่อลูกค้าซือ้อุปกรณ์ตกแต่งของทางร้านแล้วน้ัน พนักงานก็จะสามารถติดต้ังให้
ลูกค้าได้ ทําใหไ้ม่ต้องหาร้านติดต้ังให้เสียเวลา โดยมีขั้นตอนการบริการดังน้ี 
 
  
 
 
 
 เมื่อลูกค้าเลือกสินค้าแล้วน้ัน ไม่ว่าจะจากการสั่งจองหรือซื้อหน้าร้าน พนักงานจะนํารถเข้า
จอดในส่วนพ้ืนที่บริการ และสามารถติดต้ังอุปกรณ์ตกแต่งได้ทันที เพ่ิมความสะดวกสบายจบครบในที่
เดียว โดยการบริการในส่วนนี้จะใช้พนักงาน 2 คน และใช้เวลาในการติดต้ังแล้วแต่สินค้าที่ต่างกัน 
 สรุปจํานวนพนักงานทั้งหมดน้ันทั้งด้านการบริหาร และการบริการ จะใช้พนักงานทั้งหมด 24 
คน โดยแบ่งเป็นส่วนบริหาร 4 คน และส่วนบริการ 20 คน ซึ่งสามารถแบ่งหน้าที่การทํางานได้
เพียงพอและมีประสิทธิภาพ โดย 1 คนจะสามารถทําได้มากกว่า 1 หน้าที ่และมีการฝึกฝนกันอย่าง
สม่ําเสมอ เมื่อมีพนักงานคนใดคนหน่ึงลาหยุด พนักงานคนอ่ืนๆก็จะสามารถมารับหน้าที่แทนได้ โดย
จะไม่มีปัญหาในการทํางานและทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจและใช้บริการอย่างต่อเน่ือง เมื่อยอดขาย
ทะลุเป้าก็จะสามารถให้โบนัสพนักงานได้อย่างเต็มที่ และจะสามารถส่งผลถึงประสิทธิภาพในการ
ทํางานของพนักงาน เพราะถ้าพนักงานมีความขยันในการทํางาน ขยันฝึกฝน และมีความสุขในการ
ทํางาน ก็จะได้งานที่มีคุณภาพมากย่ิงขึ้น ซึง่เกิดผลดีทั้งเจ้าของกิจการ และพนักงาน   

1.1.11 ที่มาของการจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนธุรกิจเก่ียวกับธุรกิจทางด้านการดูแลรักษารถยนต์น้ัน เกิดจากผู้จัดทําเป็นผู้ที่
ช่ืนชอบการใช้บริการทางด้านน้ีอย่างสมํ่าเสมอ และด้วยผู้จัดทําจะเป็นคนที่ชอบร้านที่มีความละเอียด
ในการบริการ แต่ส่วนใหญ่ร้านบริการดูแลรักษารถยนต์ทั่วไปในท้องตลาดน้ันไม่ให้ความสําคัญในด้าน
น้ี โดยจะเน้นบริการที่รวดเร็วแต่ไร้คุณภาพ แม้จะมีร้านทีส่ามารถดูแลรักษารถยนต์ได้ละเอียดและมี
คุณภาพ แต่ราคาในการบริการในแต่ละครั้งน้ันมีราคาที่สูงมาก ซึ่งจะเน้นไปทางผู้ที่ใช้รถยนต์ระดับสูง
เป็นส่วนใหญ่ทีม่ีกําลังจ่าย ทางผู้จัดทําจึงเล็งเห็นช่องว่างของการบริการที่จะสามารถสร้างธุรกิจน้ี
ขึ้นมาได้โดยการสร้างร้านดูแลรักษารถยนต์ที่มีคุณภาพแต่มีราคาที่ไม่สูงจนเกินไป เพ่ือให้ผู้บริโภคใน
วัยทํางาน หรือประชาชนทั่วไปสามารถได้รับบริการที่มีคณุภาพที่แท้จรงิได้ และทางร้านจึงมองในด้าน
ของการบริการอ่ืนๆ เพราะจากประสบการณ์ในการใช้บรกิารน้ัน เวลาลูกค้านํารถยนต์ไปล้างจะใช้
เวลาน่ังคอยระยะหน่ึง ซึ่งถ้าทางร้านสามารถนําบริการต่างๆที่เก่ียวกับรถยนต์น้ันวางจําหน่ายเพ่ือให้

พนักงานรับรถ 

รับรถจากลูกค้า 

ลูกค้าเลือกซื้ออุปกรณ์
ตกแต่งจากทางร้าน 

พนักงานติดต้ังอุปกรณ์ 

ใช้เวลาแล้วแต่สินค้า 
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ลูกค้าได้เห็น และมีการบริการติดต้ังที่จะสามารถซื้อและจบในที่เดียวได้น้ัน ก็จะสามารถสร้างยอดขาย
เพ่ิมขึ้นได้อีกหลากหลายทาง เพราะอุปกรณ์ที่เก่ียวกับทางด้านรถยนต์น้ันมีมากมายไมว่่าจะเป็น
อุปกรณ์บํารุงรักษา อุปกรณ์ตกแต่งเพ่ิมสมรรถนะ ล้อแม็กซ์ เป็นต้น ซึ่งรถยนต์เมื่อใช้ไปถึงระยะหน่ึง
จะต้องมีการเปลี่ยนอุปกรณ์ต่างๆเหล่าน้ี ถ้าลูกค้าเกิดความเช่ือใจในบริการของเราเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว
น้ัน สิ่งอ่ืนๆทีท่างร้านนํามาบริการเพ่ิมเติมก็จะสามารถทําให้ลูกค้าเกิดความไว้ใจ และซือ้กับทางร้าน 
และด้วยความทันสมัยของนวัตกรรมที่ทางรา้นสร้างขึ้นเพ่ือให้ความสะดวกสบายของลูกค้าแล้วน้ัน ก็
เป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงความใส่ใจในบริการได้เป็นอย่างดี ซึ่งเป็นสิ่งที่ร้านอ่ืนๆน้ันมองข้ามในเรื่องน้ี 
ดังน้ันการจัดทําแผนธุรกิจน้ีจงึเป็นสิ่งที่ผู้จัดทําได้รับประสบการณ์จากร้านบริการอ่ืนๆและมีความ
ต้องการจะนํามาแก้ไขจุดด้อยต่างๆและสร้างร้านบริการดูแลรักษารถยนต์ที่มีคุณภาพต่อไป 

1.1.12  ความสําคัญของการจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนธุรกิจน้ันสามารถทําให้มองเหน็ภาพรวมของธุรกิจทั้งหมดในด้านต่างๆได้ ไม่ว่า
จะเป็นในด้านของคู่แข่งโดยเกิดจากการวิเคราะห์ทฤษฎีต่างๆ การสร้างจุดเด่น ว่าเราควรมีจุดไหนที่
จะสามารถชนะคู่แข่งได้ การบริหารจัดการพนักงานให้มีประสิทธิภาพควรจะทําอย่างไร การวางกล
ยุทธ์อย่างไรให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด เป็นต้น ซึ่งทั้งหมดน้ีเป็นความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ 
เพ่ือเป็นการทําใหม้องเห็นถึงจุดแข็งจุดอ่อน ประสิทธิภาพของธุรกิจ และสามารถป้องกันได้ทันท่วงที 
และยังเป็นเคร่ืองนําทางของการทําธุรกิจได้อย่างดีอีกด้วย 

1.1.13  วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
  1. เพ่ือเป็นรูปแบบแนวทางให้กับผู้ร่วมลงทนุอ่ืนๆ เช่น การร่วมธุรกิจกับผู้ค้า
ภายนอก จะสามารถทําให้เห็นระบบการทํางานได้ หรืออาจจะเป็นรูปแบบให้กับธนาคารได้ในการ
ระดมเงินทุนในอนาคตเพ่ือขยายสาขา หรือขยายธุรกิจให้หลากหลายมากย่ิงขึ้น 

2. เพ่ือเป็นการจัดเตรียมความพร้อมในการดําเนินงาน เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่เปิดใหม่  
การจัดทําแผนจึงจะสามารถมองเห็นภาพรวมได้เป็นอย่างดี และสามารถทําให้รู้ว่าต้องเตรียมตัว
อย่างไร 

3. เพ่ือเป็นการลดความเสี่ยงของการดําเนินธุรกิจ เพราะแผนธุรกิจจะสามารถ 
วางแผนทั้งในระยะสั้นและระยะยาวได้ ทําให้เมื่อรู้ถึงปัญหาจึงเกิดการป้องกันได้อย่างทันท่วงที 
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1.2. วิธีการศกึษา 
1.2.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

1. แนวคิดและทฤษฎี พฤติกรรมผู้บริโภค 
การให้ความสนใจกับพฤติกรรมผู้บริโภคน้ันถือเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจอย่างมาก ซึ่ง 

เรียกได้ว่าเป็นสิ่งสําคัญที่จะช่วยสร้างให้ระบบธุรกิจน้ันบรรลุเป้าหมายและประสบผลสําเร็จได้ ผู้
ประกอบธุรกิจหรือนักการตลาดน้ันจะต้องสามารถเข้าใจในพฤติกรรมของผู้บริโภคและสามารถ
คาดคะเนความเป็นไปได้ของพฤติกรรมผู้บรโิภคได้ ซึ่งจะต้องมีการนําข้อมูลเหล่าน้ีมาสร้างกลยุทธ์
และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ผู้บริโภคได้ ซึ่งความหมายของ
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) น้ันจะสามารถอธิบายได้ดังต่อไปน้ี 

 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นพฤติกรรมผู้บริโภคน้ันจะ 
แสดงออกโดยการค้นหา Searching การซื้อ Purchasing การใช้ Using การประเมิน Evaluation 
หรือการบริโภคสินค้าและบรกิาร Disposing โดยผู้บริโภคจะคิดว่าสามารถตอบสนองความต้องการ
น้ันๆได้ 

 Engel และผู้รว่มงาน (1968) กล่าวว่า ผู้บรโิภค สามารถรับการกระทําโดยตรงของ 
บุคคลที่เกี่ยวขอ้งกับสินค้าและบริการ ซึ่งรวมถึงกระบวนการของการตัดสินใจทีม่ีอยู่ก่อน และ
สามารถมีส่วนในการกําหนดให้เกิดการกระทําดังกล่าว 

 ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) พฤติกรรมผู้บริโภค คือการ 
แสดงออกในสว่นของการซื้อ การใช้ การประเมินผล การเลือกใช้สินค้าหรือบริการ รวมถึงแนวคิด
ต่างๆ ที่จะส่งผลถึงการตอบสนองของผู้บริโภคว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้สินค้าได้ 
โดยเป็นการเลือกตัดสินใจในการเลือกบริการของผู้ใช้สินคา้โดยใช้สิ่งที่มีอยู่ คือ เงิน กําลงั และเวลา 
ในการเลือกใช้สินค้าต่างๆ เช่น ใช้สินค้าอะไร ทําไมถึงเลือกใช้ มีการใช้สนิค้าอย่างไร ใช้เมื่อไร และมี
ความถี่มากแคไ่หน 

 ดารา ทีปะปาล (2542) พฤติกรรมผู้บริโภค คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่ม ี
กระบวนการต่างๆ เข้าไปเกี่ยวข้อง เพ่ือทําการซื้อ การใช้การบริโภคท่ีเกี่ยวกับตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ 
การบริการ ความคิดและประสบการณ์ เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของบุคคลหรือกลุ่มบุคคล
น้ันๆให้ได้รับถึงความพึงพอใจในบริการ 

 แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968)  
พฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นการพฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวข้องหรือการกระทําที่เก่ียวข้อง การ
จัดสรรหาสินคา้ หรือบริการ โดยตรง น่ันหมายความถึงการตัดสินใจที่ผูบ้ริโภคเลือกมาอยู่แล้ว และ
ส่งผลถึงการเกิดผลถึงการเลือกสินค้าหรือการกระทําดังกล่าวขึ้น 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541, หน้า 124 - 125) อ้างอิงจาก Kotler Phuilip  
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(1999) พฤติกรรมของผู้บริโภค มีความหมายคือ เป็นพฤติกรรมของผู้ใช้สินค้าหรือผู้บริโภคท่ีมีความ
เก่ียวข้องกับการเลือกใช้สินคา้ หรือบริการที่มีการจัดหาและเลือกสรร ยังรวมไปถึงระบบการตัดสินใจ
ที่ส่งผลถึงการกระทําของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการเลือกใช้บริการ 

พฤติกรรมผู้บริโภค สามารถแบ่งเป็นกิจกรรมหลัก 3 ประการ คือ 
  1. การจัดการ (Obtaining) 

การจัดการหมายถึง กิจกรรมหรือสิ่งที่จะนําไปสู่การตัดสินใจซื้อและ 
เลือกใช้บริการ โดยเกี่ยวข้องต้ังแต่การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการน้ันๆ รวมไปถึงการ
เปรียบเทียบคุณภาพและราคาของสินค้า จนถึงข้ันตอนของการตอบรับซื้อสินค้าและบริการ 

  2. การบริโภค (Consuming) 
การบริโภค หมายถึง การติดตามผู้บริโภคเพ่ือสังเกตพฤติกรรมการใช้สนิค้า 

ว่าผู้บริโภคใช้สินค้าหรือบริการน้ันๆ อย่างไร และใช้สินค้าที่ใดรวมไปถึงการสังเกตว่าการใช้สินค้าน้ัน 
ใช้เพ่ือความสุข หรือใช้เพียงความต้องการพ้ืนฐานเท่าน้ัน 

  3. การกําจัดหรือทิ้ง (Disposing) 
การกําจัดหรือทิ้ง น้ันหมายถงึ การติดตามดูพฤติกรรมการใช้สินค้าและการ 

บริการ รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ของสินค้า ว่าเมื่อใช้สินค้าหมดไปนําบรรจุภัณฑ์ไปทําอะไร และในการ
ดําเนินชีวิตของผู้บริโภคสภาพแวดล้อมรอบตัวเป็นอย่างไร มีวิธีการจัดการกับสินค้าหรือบริการที่ใช้
แล้วอย่างไร 

2. แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ 
ธุรกิจที่เป็นธุรกิจให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ หรือ 7 Ps ซึ่งประกอบ 

ไปด้วย (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2550) 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การบริการจะเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหน่ึง  

ซึ่งจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน (Intangible product) โดยไม่สามารถจับต้องได้ มีลักษณะอาการ
นาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวกรวดเร็ว ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้คําปรึกษา เป็นต้น การ
บริการจะต้องให้คุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า แต่ในคุณภาพของการบริการจะประกอบไปด้วย
หลากหลายปัจจัยที่นํามาประกอบกัน ทั้งด้านความรู้ ความสามารถประสบการณ์ของพนักงาน รวมไป
ถึงในด้านความต่อเน่ืองของระบบขั้นตอนของการส่งมอบบริการ ด้านความสวยงามของสถานที่และ
อาคาร อัธยาศัยไมตรีของพนักงาน ผลิตภัณฑ์จะต้องมีอรรถประโยชน์ และมีคุณค่า สําหรับลูกค้า 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคา่ของบริการที่เป็นในรูปของตัวเงิน ด้าน 
ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ซึง่ลูกค้าน้ันจะสามารถทําการเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าและราคา โดยถ้า
มูลค่าของการบริการดูแลรักษารถยนต์รายไหนสูงกว่าการต้ังราคาค่าดูแลรักษารถยนต์ จะทําให้ลกูค้า
น้ันตัดสินใจเลอืกใช้บริการของธุรกิจดูแลรักษารถยนต์น้ัน 
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3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการขาย หรือโครางสร้างใน 
การจําหน่าย ที่ประกอบไปถึงการบริการให้แก่ลูกค้า โดยเก่ียวข้องกับสิ่งแวดล้อม บรรยากาศ ที่จะ
เป็นช่องทางสําหรับการบริการ ส่งผลไปถึงการตอบรับที่สามารถทําให้ลกูค้ารับรู้ถึงการบริการที่สร้าง
ประโยชน์ให้แก่ตัวของลูกค้า โดยจะต้องพิจารณาทําเล ทีต้ั่ง ที่จะเป็นช่องทางในการเสนอบริการ
ให้แก่ลูกค้า 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กระบวนการของการสื่อสาร 
ของเจ้าของกิจการผู้ให้บริการและผู้บริโภค เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและทัศนคติที่ดี ส่งผลถึงการใช้
บริการของผู้บริโภคท่ีจะเกิดสัมพันธ์ที่ดีต่อกันกับผู้ให้บริการ การสร้างโปรโมช่ันของธุรกิจในการ
บริการน้ันจะมีความคล้ายคลึงกับธุรกิจขายสินค้า คือ สามารถทําได้หลากหลายรูปแบบ ทั้งโฆษณา 
การประชาสัมพันธ์ ลดราคา หรือการตลาดทางตรงโดยผ่านสื่อต่างๆ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ด้านบุคลากรจะต้องมีความเรียบร้อยใน 
ด้านการแต่งกาย มีมนุษยสมัพันธ์ที่ดี พูดจาดี ย้ิมแย้มแจ่มใส เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้ารวม
ไปถึงการสร้างความเช่ือมั่นในด้านบริการได้ดีอีกด้วย พนักงานน้ันจะต้องมีความสามารถและมี
ทัศนคติที่ดี เพ่ือที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตามความต้องการ โดยสามารถจะ
แก้ไขปัญหาต่างๆได้ ซึ่งทั้งหมดน้ีจะต้องผ่านการคัดสรรพนักงานที่มีประสิทธิภาพ มีการฝึกอบรม และ
การให้แรงจูงใจในการทํางาน เพ่ือที่จะสร้างพนักงานที่มีประสิทธิภาพและส่งผลที่ดีต่อธุรกิจ 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation)  
หมายถึง การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยการสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งใน
ด้านกายภาพและในรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ทั้งในด้านการแต่งกายที่มีความ
สะอาดเรียบร้อย การพูดการเจรจาที่ดี ความรวดเร็วในการให้บริการ 

7. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถงึ วิธีการและระบบงานที่ 
ปฏิบัติในด้านการนําเสนอให้กับผู้ใช้บริการ เพ่ือที่จะสร้างคุณภาพในการบริการที่มีความรวดเร็ว และ
สร้างความประทับใจให้แก่ลกูค้า ธุรกิจบริการน้ันเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ กระบวนการในการ
ให้บริการน้ันจะเป็นสิ่งสําคัญในระบบธุรกิจน้ี และสามารถสร้างความแตกต่างได้อย่างชัดเจนเมื่อ
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ภายนอกตลาดบริการ 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการจัดการคุณภาพของการบริการ 
 แนวคิดการจัดการคุณภาพของการบริการ Lovelock (1996 อ้างใน ธีรกิติ นวรัตน์  

ณ อยุธยา, 2547) ให้ความหมายการจัดการคุณภาพของการบริการ คือปัญหาที่มักเกิดขึ้นอยู่เสมอ 
การให้บริการทั่วๆ ไปน่ันจะเกิดปัญหาในด้านของคุณภาพในการบริการ โดยมักเกิดปัญหาเน่ืองจาก
การนําเสนอบริการที่สร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าน้ันไม่ตรงกับความคาดหวังของลูกค้า โดยจะเรียกว่า 
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ช่องว่างของคุณภาพ (Quality Gap) ซึ่งทําให้เกิดความผิดพลาดในการบริการ ดังน้ันการจัดการ
คุณภาพในการบริการ (Service Quality Gap) จึงจะสามารถสร้างความสําเร็จของการบริการได้ 

 ช่องว่างคุณภาพของคุณภาพในบริการ (The Service Quality Gap) หมายถึง การ 
หาสาเหตุที่สามารถทําให้การบริการไม่ประสบความสําเร็จ ซึ่งจะทําใหรู้ถ้ึงปัญหาและสาเหตุที่แท้จรงิ 
และทราบถึงแนวทางการแก้ไขปัญหา ทีม่ีความถูกต้องและทําให้เกิดการแก้ไขปัญหานัน้ๆ ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

Parasuraman and et. al. (1985 อ้างใน ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 2547) ได้ 
เสนอแนวคิดว่าความล้มเหลวของบริการโดยทั่วไปมักจะเกิดจากสาเหตุที่สําคัญ 5 ประการ 

ช่องว่างที่ 1 ฝา่ยบริหารไม่รู้ถึงความคาดหวังที่แท้จริงของลูกค้า 
ช่องว่างที่ 2 มาตรฐานคุณภาพของการให้บริการที่บริษัทกาํหนดขึ้นไม่ตรงกับความ 

คาดหวังของลูกค้า 
ช่องว่างที่ 3 การให้บริการของพนักงานไม่เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพการ 

ให้บริการ (Service Quality Specifications) ที่บริษัทกําหนดไว้ 
ช่องว่างที่ 4 บริการที่นําเสนอให้กับลูกค้าไม่เป็นไปตามที่ได้ให้สัญญากบัลูกค้าไว้ 
ช่องว่างที่ 5 บริการที่ลูกค้ารบัรู้ (Perceived Service) หรือได้รับไม่ตรงกับบริการที่ 

ลูกค้าคาดหวัง (Expected Service) 
โดยมีผู้วิจัยกลุม่เดียวกันพบว่ามีปัจจัยอ่ืนๆ ในการกําหนดคุณภาพของการบริการ 5  

ชนิด สามารถเรียงลําดับตามความสําคัญได้ดังน้ี 
1.ความเช่ือถือได้ (Reliability) เป็นการให้บริการตามพันธะสัญญาอย่าง 

ถูกต้อง และสามารถไว้วางใจในบริการได้ โดยระยะเวลาในการจัดส่งพัสดุน้ันจะต้องตรงตามที่ได้ระบุ
ไว้ก่อนหน้าน้ี 

2.การตอบสนอง (Responsiveness) คือความจริงใจและความเต็มใจใน 
การให้บริการกับลูกค้าโดยฉับพลัน โดยจะเป็นการให้บริการท่ีมีความรวดเร็วและไม่เกิดข้อผิดพลาด 

3.การสร้างความเช่ือมั่น (Assurance) บุคลกรหรือพนักงานน้ันมีความรู้  
ความสามารถ มีอัธยาศัยที่ดีต่อลูกค้า มีความซื่อสัตย์และความเช่ือมั่นในการบริการ 

4.ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) การใสใ่จลูกค้าเป็นรายบุคคล เมื่อเกิด 
ปัญหาในการใช้บริการ โดยพนักงานน้ันจะต้องสามารถให้การช่วยเหลือและสามารถแก้ไขปัญหาใหแ้ก่
ลูกค้าได้ 

5.สิ่งที่จับต้องได้ (Tangibles) สิ่งอํานวยความสะดวกทางกายภาพ  
เคร่ืองมือ บุคลากร วัสดุสื่อสารที่ปรากฏให้เห็น เช่น เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์อํานวยความสะดวกต่างๆ 
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การลดช่องว่างของคุณภาพการบริการ (Closing the service quality gap) น่ันก็ 
คือการแก้ไขปัญหาโดยการหาแนวทางสําหรับปัญหาที่มีความเก่ียวข้องกับคุณภาพของการบริการ ซึ่ง
การที่จะสามารถแก้ไข้ปัญหาเหล่าน้ีได้น้ันจะมาจากการวิเคราะห์ทางด้านสาเหตุของปัญหาในการ
ให้บริการทั้ง 5 สาเหตุดังกล่าว เพ่ือที่จะสามารถช่วยลดและแก้ไขปัญหา และยังเพ่ิมประสิทธิภาพใน
การทํางานให้เกิดประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้นอีกด้วย 

  4. แนวคิดการบริการ  
  วรรณวิภา พีราวัชร กล่าวว่า ความหมายของการบริการ หมายถึง การอํานวยความ 

สะดวกให้แก่ผูบ้ริโภคหรือลูกค้า การรับใช้ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจ ในการบริการจากผู้บริการ เช่น 
การให้บริการ หรือ การใช้บริการ น่ันคือ SERVICE โดยแยกเป็นความหมายได้ ดังน้ี 

S - Service Mind  การใช้ใจในาการบริการ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินค้า 
E - Enthusiasm  ความใส่ใจ และ ความกระตือรือร้น ในการบริการ 
R - Readiness   พนักงาน วัสดุและอุปกรณ์ ต้องมีความพร้อม 
V - Value   การเข้าใจถึงคุณค่าของการบริการ 
I - Interested   การบริการที่เต็มใจ และใส่ใจลูกค้า 
C - Cleanliness  ความสะอาดของพนักงาน ความสะอาดของอุปกรณ์ 
E - Endurance   การพบบุคคลที่หลากหลาย ต้องมีความอดทนในบริการ 
S - Smile   การมีมิตรภาพ มีความย้ิมแย้มในการบริการ โดยไม่แบ่งช้ันวรรณะ 

 
  ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2541,  

หน้า 210 - 212) กล่าวว่า บริการ (service) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่จะสนอง
ความต้องการแก่ลูกค้า ซึ่งบริการน้ันมีลักษณะที่สําคัญ 4 ลักษณะ ดังน้ี 

  1.ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility) บรกิารน้ันไม่สามารถเกิดความรู้สึก 
ได้ก่อนที่จะมีการใช้บริการ เช่น คนไข้เข้าพบจิตแพทย์จะไม่สามารถบอกได้ว่า ตนจะได้รับบริการใน
รูปแบบใด ดังน้ัน เพ่ือลดความเสี่ยงของผู้ซือ้ ผู้ซื้อจะต้องพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกับคุณภาพและ
ประโยชน์จากบริการที่ทางผู้ซื้อจะได้รับ เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือในการซื้อในแง่ของ สถานที่ ตัว
บุคคล เคร่ืองมอื วัสดุที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร สญัลักษณแ์ละราคา สิ่งเหล่าน้ีเป็นสิ่งที่ผูข้ายบริการ
จะต้องจัดหาเพ่ือเป็นหลักประกันให้ผูซ้ื้อสามารถตัดสินใจซื้อได้เร็วย่ิงข้ึน 

   1.1.สถานที ่(Place) ต้องสร้างความเช่ือมั่นและความสะดวก เช่น ธนาคาร 
ต้องมีสถานที่กว้างขวาง ทําให้ความคล่องตัวแก่ผู้มาติดต่อ มีที่น่ังเพียงพอ มีบรรยากาศที่ดี รวมท้ัง
เสียงดนตรีเบาๆ ประกอบด้วย 

   1.2.บุคคล (People) พนักงานที่ขายบริการต้องมีการแต่งตัวที่เหมาะสม  
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บุคลิกดี หน้าตายิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และเช่ือมั่นในบริการ 
   1.3.เคร่ืองมือ (Equipment) เคร่ืองมืออุปกรณ์จะต้องมีความทันสมัยและมี 

ประสิทธิภาพ มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูค้า 
   1.4.วัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและเอกสารการ 

โฆษณาต่างๆ จะต้องสอดคล้องกับบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลกูค้า 
   1.5.สญัลักษณ ์(Symbols) ตราสินค้าที่ใช้ในการให้บริการ เพ่ือให้ลูกค้า 

เรียกช่ือได้ถูกต้อง ควรมีลักษณะสื่อความหมายที่ดีเก่ียวกับบริการที่เสนอขาย 
   1.6.ราคา (Price) การกําหนดราคาการให้บริการ ควรมีความเหมาะสมกับ 

ระดับการให้บริการให้มีความชัดเจน เพ่ือง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่แตกต่างกัน 
  2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการน้ันเป็นการ 

ผลิตและการบริโภคในขณะเดียวกัน น่ันก็คือ ผู้ขายรายหนึ่งสามารถใหบ้ริการลูกค้าในขณะน้ันได้หน่ึง
รายเน่ืองจากผู้ขายแต่ละรายมีลักษณะเฉพาะตัวไม่สามารถให้คนอ่ืนบริการแทนได้ เพราะต้องผลิต
และบริโภคในเวลาเดียวกัน ทําให้การขายบริการอยู่ในวงจํากัดในเร่ืองของเวลา 

  3. ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของบริการไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับว่าผู้ขายเป็นใคร 
จะให้บริการเมือ่ไร ที่ไหน อย่างไร เช่น หมอผ่าตัดหัวใจ คณุภาพในการผ่าตัดจะขึ้นอยู่กับสภาพจิตใจ
และความพร้อมในการผ่าตัดในแต่ละรอบ อาจารย์ผู้สอนในช่ัวโมงที่อารมณ์ดีมีการเตรียมตัวดีจะสอน
ดี ในช่ัวโมงที่อารมณ์ไม่ดีจะขาดการเตรียมตัวซึ่งทําให้คุณภาพในการสอนน้ันแย่ลง ดังน้ันผู้ซื้อบริการ
จะต้องรู้ถึงความไม่แน่นอนในบริการ และสอบถามผู้อ่ืนก่อนที่จะเลือกรับบริการ ในแง่ผู้ขายบริการ
จะต้องมีการควบคุมคุณภาพ 2 ขั้นตอน ดังน้ี 

   3.1.ตรวจสอบ คัดเลือก และฝึกอบรมพนักงานที่ให้บริการ และด้านมนุษย 
สัมพันธ์ เช่น ธุรกิจสายการบิน โรมแรม ธนาคาร ที่จะต้องเน้นในด้านการฝึกอบรมในการบริการ 

   3.2.ต้องสร้างความพอใจให้ลกูค้า โดยเน้นการใช้การรับฟังคําแนะนําและ 
ข้อเสนอแนะ การสํารวจข้อมูลลูกค้า เพ่ือเกิดการแก้ไขและปรับปรุงบริการให้ดีย่ิงขึ้น 

4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perish Ability) การบริการไม่สามารถผลิตและเก็บไว้ได้ 
เหมือนสินค้าประเภทอ่ืนๆ ถา้ความต้องการมีสม่ําเสมอ การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา แต่ถ้าความ
ต้องการไม่แน่นอนจะทําให้เกิดปัญหาคือ การบริการไม่ทันหรือไม่มีลกูค้า เช่น รถประจําทางใน
ช่วงเวลาเร่งด่วนคนจะมีมาก ต้องใช้จํานวนรถในการให้บรกิารที่มากข้ึน สถานบันเทิงในวันศุกร์ เสาร ์
จะมีลูกค้าแน่นทําให้เกิดปัญหาบริการไม่เพียงพอ กลยุทธ์ทางการตลาดที่นํามาใช้เพ่ือปรับความ
ต้องการซื้อให้สม่ําเสมอและปรับการให้บริการไม่ให้เกิดปัญหามากหรือน้อยเกินไป มีดังน้ี 
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   4.1.กลยุทธ์ปรบัความต้องการซื้อ (Demand) 1.การต้ังราคาให้แตกต่างกัน 
เพ่ือปรับความต้องการซื้อให้สม่ําเสมอ กล่าวคือ การต้ังราคาสูงในช่วงความต้องการซื้อมากและต้ัง
ราคาตํ่าในช่วงความต้องการซ้ือน้อย เช่น อาหารบุฟเฟ่ต์ ราคาพิเศษช่วงปลายเดือน 2.กระตุ้นในช่วง
ที่มีความต้องการซื้อน้อย โดยจัดกิจกรรมลดราคาและส่งเสริมการขาย เช่น โรงแรมมีการจัดรายการ
เทศกาลอาหารฝรั่งเศส 3.การให้บริการเสริม เช่น มีเคร่ืองเอทีเอ็มไว้หน้าธนาคารเพ่ือลดจํานวนลูกค้า
ในธนาคาร 4.ระบบการนัดหมาย เพ่ือให้ทราบถึงจํานวนลูกค้าที่แน่นอนเพ่ือการวางแผนให้บริการที่
เหมาะสม และเพ่ือปรับระดับดีมานด์ให้เหมาะสม เช่น โรงแรมจัดระบบการจองห้องพัก 

   4.2.กลยุทธ์เพ่ือปรับการให้บริการเสนอขาย (Supply) 1.เพ่ิมพนักงาน 
ช่ัวคราว เช่น ห้างสรรพสินคา้จ้างนักเรียนในช่วงเปิดภาคเรียน ภัตตาคารเพ่ิมพนักงานช่ัวคราวในช่วง
ลูกค้ามาก 2.การกําหนดวิธีทํางานที่มีประสิทธิภาพในช่วงคนมาก เช่น ช่วงทําผมที่มีช่ือเสียงจะทํางาน
เฉพาะตัด ซอย เซ็ท เท่าน้ัน 3.ให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการให้บริการ เช่น ที่ทําการไปรษณีย์ให้ลกูค้า
กรอกแบบฟอร์มลงทะเบียนและติดแสตมป์เอง เพ่ือการประหยัดเวลา 4.การให้บริการร่วมกันระหว่าง
ผู้ขาย เช่น ใช้เครื่องเอทีเอ็มร่วมสําหรับธนาคารหลายแห่งเพ่ือลดค่าใช้จ่าย 5.การขยายสิ่งอํานวย
ความสะดวกในอนาคต เช่น สวนสนุกมีการจัดเคร่ืองเล่นใหม่ๆหรือการขยายพ้ืนที่การให้บริการ 

  5. แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ  
  (Kotler, 2000, p. 33-36) ความพึงพอใจ คือ การทําใหบุ้คคลรู้สึกพอใจหรือไม ่

พอใจอันเป็นผลจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติหรือการทํางานของผลิตภัณฑ์
ตามท่ีเห็นหรือเข้าใจกับความคาดหวังของลูกค้า ซึ่งเกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผู้ซื้อ 

  ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช. (2546,  
หน้า 45) กล่าวถึง ความพึงพอใจของลูกค้า ว่าเป็นระดับความรู้สึกของลูกค้าที่มผีลจากการ
เปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติผลิตภัณฑ์หรือการทํางานของผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหวังของลูกค้า ระดับความพึงพอใจของลูกค้าเกิดจากความแตกต่างระหว่างผลประโยชน์จาก
ผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของบุคคล ซึ่งเกิดจากประสบการณ์และความรู้สึกในอดีตของผู้ซื้อ ส่วน
ผลประโยชน์จากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์หรือการทํางานของผลิตภัณฑ์เกิดจากนักการตลาดและฝ่าย
อ่ืนๆที่เกี่ยวข้องจะต้องพยายามสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างมูลคา่เพ่ิม (Value 
added) การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทัง้
มีการทํางานร่วมกันกับฝ่ายต่างๆ โดยยึดหลักการสร้างคุณภาพรวม (Total Quality) คณุค่าเกิดจาก
ความแตกต่างทางการแข่งขัน คุณค่าที่มอบให้ลูกค้าจะต้องมากกว่าต้นทุนของลูกค้า น่ันก็คือ ราคา
สินค้า คุณค่ารวมสําหรับลูกค้าเป็นผลรวมของผลประโยชน์หรืออรรถประโยชน์จากผลิตภัณฑ์หรือ
บริการใดบริการหน่ึง คุณค่าผลิตภัณฑ์พิจารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขันซึ่งประกอบด้วย 
ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ความแตกต่างด้านบริการ ความแตกต่างด้านบุคลกร และความแตกต่าง
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ด้านภาพลักษณ์ ซึ่งทั้งสี่ด้านน้ีก่อให้เกิดคุณค่าผลิตภัณฑ์ 4 ด้าน คือ คณุค่าด้านผลิตภัณฑ์ คุณค่าด้าน
บริการ คุณค่าด้านบุคลากร และคุณค่าด้านภาพลักษณ์ ซึ่งรวมเรียกว่าคุณค่าผลิตภัณฑ์รวมในสายตา
ของลูกค้า ต้นทุนรวมของลูกค้า เป็นต้นทุนของลูกค้าที่เกิดขึ้นจากการตัดสินใจซื้อสินคา้ชนิดใดชนิด
หน่ึง เช่น เมื่อลูกค้าตัดสินใจซื้อรถ จะประกอบด้วยต้นทุนต่อไปนี้ 
   1. ราคาในรูปของตัวเงิน คือ ราคาถือเป็นต้นทุนส่วนใหญข่องการตัดสินใจซื้อรถ 
   2. ต้นทุนด้านเวลา คือ เวลาที่เก่ียวข้องกับการซื้อรถ เช่น เวลาที่เสียกับการจราจร 
ซึ่งต้องตี เป็นตัวเงิน 
   3. ต้นทุนด้านพลังงาน คือ พลังงานความคิดที่จะซื้อรถ ความเหน็ดเหน่ือยจากการ
ขับรถยนต์ 
   4. ต้นทุนด้านจิตวิทยา คือ ความวิตกกังวลจากการใช้รถ เช่น รถหาย , อุบัติเหตุ ซึ่ง
ต้องตีเป็นตัวเงิน 
 

  นักการตลาดจะต้องสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน และต้องสามารถสร้างคุณค่า 
เพ่ิม ซึ่งคุณค่าน้ันจะต้องสูงเกินกว่าต้นทุนหรือราคาสินคา้ ทั้งยึดหลักว่าคุณค่าที่ส่งมอบแก่ลูกค้าต้อง
มากกว่าราคาสินค้า วิธีการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกค้าจะสามารถค้นหาความต้องการของ
ลูกค้า สามารถทําได้ดังน้ี 

  1.ระบบติเตียนและให้คําแนะนํา (Complaint and Suggestion Systems) เป็น 
การหาข้อมูล ทัศนคติของลกูค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการทํางานของบริษัท ปัญหาเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์และการทํางาน รวมทั้งข้อมูลเสนอแนะต่างๆ ธุรกิจที่นิยมใช้ ได้แก่ ธนาคาร โรงแรม 
โรงพยาบาล เป็นต้น ซึ่งจะมกีล่องเพ่ือรับความคิดเห็นของลูกค้า 

  2.การสํารวจความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction Surveys) กรณีน้ี 
จะเป็นการสํารวจความพึงพอใจของลูกค้า เครื่องมือที่ใช้มากคือการวิจัยตลาด บริษัทจะต้องเตรียม
แบบสอบถามเพ่ือค้นหาความพึงพอใจของลูกค้า โดยทั่วไปลูกค้าจะไม่สนใจวิธีแรกและลูกค้าส่วนใหญ่
จะเปลี่ยนไปซือ้ผู้ขายรายอ่ืนแทนที่จะเสนอแนะคําติชม ทาํให้บริษัทต้องสูญเสียลูกค้า เทคนิคต่างๆท่ี
ใช้สํารวจความพึงพอใจของลูกค้าคือการให้คะแนนความพึงพอใจ (Rating Customer Satisfaction) 
ที่มีผลต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยอยู่ในรูปของการให้คะแนน เช่น ตัวเลือก ไม่พอใจอย่างย่ิง ไม่
พอใจ ไม่แน่ใจ พอใจ พอใจอย่างย่ิง และควรถามถึงความพึงพอใจจากลูกค้าว่าพอใจในผลิตภัณฑ์
หรือไม่ หรือบริการเสนอแนะประเด็นต่างๆที่จะแก้ไข วิธีน้ีเรียกว่าการวิเคราะห์ปัญหา ซึ่งจะช่วยให้
ทราบจุดอ่อนและจุดแข็งของผลิตภัณฑ ์

  3.การเลือกซื้อโดยกลุ่มบุคคลที่เป็นเป้าหมาย (Guest Shopping) จะเป็นการศึกษา 
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บุคลคลทีค่าดว่าจะเป็นผู้ซื้อที่มีศักยภาพ ให้วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในการซื้อสินค้าของบริษัท
และคู่แข่ง พรอ้มทั้งระบุปัญหาเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ 

  4.การวิเคราะห์ถึงลูกค้าที่สญูเสียไป (Lost Customer Analysis) จะเป็นการ 
วิเคราะห์หรือสัมภาษณ์ลูกค้าเดิมที่เปลี่ยนไปใช้บริการสินค้าอ่ืน เพ่ือทราบถึงสาเหตุที่ลูกค้าน้ันเปลี่ยน
ใจ เช่น ราคาสงู บริการไม่ดีพอ อาจจะศึกษาถึงอัตราการสูญเสียลูกค้าอีกด้วย 
 
1.3  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

กังวล กาหล่ํา (2549) ได้ศึกษาถึงปัจจัยการตลาดที่ส่งผลถึงความสําคัญต่อการตัดสินใจใน
การเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้ใช้บริการในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จํานวน 200 คน 
โดยทําการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม คือ 
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ
ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานคือ F-test (One-way ANOVA) ผลการศึกษาปรากฏว่า  

1. ผู้เข้ารับบริการคาร์แคร์น้ันส่วนใหญ่คือเพศชาย มีสถานภาพสมรสแล้ว มอีายุอยู่ 
ในช่วง 26-35 ปี อาชีพลูกจ้างหรือพนักงานงานเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน
อยู่ที่ 10,000 – 15,000 บาท 

2. ผู้เข้ารับบริการส่วนใหญ่น้ันมพีฤติกรรมการเลือกใช้บริการคารแคร์ที่ร้านดูแรค 
คาร์แคร์ โดยรถท่ีนําไปเข้ารับบริการคือ รถยนต์ของตนเอง เหตุผลสําหรับการเลือกใช้บริการน้ันคือ
เลือกสถานที่ทีใ่กล้กับที่อยู่อาศัยมากที่สุด โดยระยะในการเข้าใช้บริการคาร์แคร์น้ันจะมีมากกว่า 9 
เดือน แหล่งขอ้มูลที่ผู้ชิบริการนํามาประกอบการตัดสินใจนั้นได้จากป้ายโฆษณา การเปลี่ยนร้านที่เคย
ใช้บริการจะเปลี่ยนเพียง 1 รา้นเท่าน้ัน และช่วงเวลาที่ลูกค้าพึงพอใจในการเข้ารับบริการจะอยู่ที่
ประมาณ 30-60 นาท ีโดยเวลาของการเข้ารับบริการคาร์แคร์น้ันจะอยูใ่นช่วง 17.01-19.00 น. ลูกค้า
มักนิยมนํารถยนต์เข้าเข้ามาใช้บริการในวัน จันทร-์ศุกร์ และช่วงของการนํารถยนต์เข้ารับบริการมาก
ที่สุดน่ันคือ ฤดูหนาว 

3. ผู้ใช้บริการเห็นถึงถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลอืกใช้ 
บริการคาร์แคร์โดยรวมเป็นรายด้าน 6 ด้าน ซึ่งอยู่ในระดับที่มาก เร่ิมที่ด้านบริการน้ันผู้ที่เข้ามาใช้
บริการจะเน้นถึงคุณภาพการให้บริการที่มีความสะอาดเรียบร้อย ความเงาและมันวาว ในด้านของ
ราคาน้ันผู้ใช้บริการจะให้ความสําคัญกับราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของการให้บริการ ด้าน
ของสถานที่การให้บริการน้ันลูกค้าจะเน้นร้านบริการที่อยู่ใกล้บ้านของตนเอง ด้านการส่งเสริม
การตลาดทางลูกค้าจะเน้นไปที่การติดป้ายช่ือร้านที่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน ด้านจิตวิทยา
ผู้ใช้บริการจะให้ความสําคัญต่อความปลอดภัยในทรัพย์สินของมีค่าที่อยู่ในตัวรถของผู้ใช้บริการ ด้าน
อ่ืนๆ ผูใ้ช้บริการให้ความสําคัญกับผูท้ี่นิยมมาใช้บริการทีม่ีจํานวนมาก 
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4. ผู้ที่เข้าใช้บริการคาร์แคร์ทีม่ีอาชีพ การศึกษา รายได้ที่แตกต่างกันจะเห็นว่า 
ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการคาร์แคร์โดยรวมแล้วน้ันไม่
แตกต่างกัน โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า ด้านราคา และด้านอ่ืนๆ มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสรุปผู้ใช้บริการจะให้ความสาํคัญกับปัจจัยทางการตลาดที่
มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้ใช้บริการในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ซึ่งโดยรวมแล้วอยู่ในระดับมาก 

กฤติยา ไตรรัตน์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ได้ศึกษาเรื่อง อิทธิพลทางด้านคุณค่าของ
ตราสินค้า (Brand Equity) การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) และคุณภาพการ
ให้บริการ (Service Quality) ที่สามารถส่งผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการสถานเสริมความงาม
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน และมีการใช้สถติิในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ 
การวิเคราะห์การถอดถอยพหุผลการวิจัย พบว่าผู้ที่เคยเข้าใช้บริการ และผู้ที่กําลังจะตัดสินใจในการ
เลือกใช้บริการสถานเสริมความงาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิอายุ 20-25 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ 20,0001-30,000 บาท ในช่วง
ระยะเวลา 3 เดือนที่ผ่านมา สถานเสริมความงามที่มีผู้บรโิภคนิยมใช้บริการน่ันคือ สถานเสริมความ
งานวุฒิศักด์ิ โดยมีการรับบริการประเภทปรึกษาแพทย์ การรักษาเป็นบางคร้ัง และประเภทของการ
สื่อสารการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานเสริมความงามของผู้บริโภคส่วนใหญ่น้ันคือ 
การสื่อสารการตลาดประเภทส่ือทางโทรทัศน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยคุณคา่ตราสินค้าด้านความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 
ปัจจัยการรับรู้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านกิจกรรมการตลาดที่ไม่ใช้สือ่ (Below the 
Line) และสื่อทางด้านออนไลน์ (Social Media) ทั้งในด้านปัจจัยคุณภาพการให้บริการในด้านทักษะ 
และความสามารถในการบริการ ด้านรูปลักษณ์ สามารถสง่ผลถึงการตัดสินใจเข้ารับบริการสถานเสริม
ความงามของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ปัจจัยคุณคา่
ตราสินค้าด้านการตระหนักรู้ตราสินค้า ด้านการรับรู้คุณภาพของสถานเสริมความงาม ด้านการ
เช่ือมโยงตราสินค้า และด้านสินทรัพย์ประเภทอ่ืนๆของตราสินค้า รวมถึงปัจจัยการรับรู้การสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการด้านกิจกรรมทางการตลาดท่ีใช้สื่อ ปัจจัยคุณภาพในการให้บริการด้าน
ความน่าเช่ือถือ การดูแลเอาใจใสผู่้บริโภค การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค น้ันไม่มีผลต่อ
การตัดสินใจในการใช้บริการสถานเสริมความงามของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ โดยพบว่าปัจจัยคุณภาพ
การให้บริการด้านรูปลักษณ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้สถานเสริมความงามของผู้บริโภคมากที่สุด 
ส่วนด้านที่รองลงมานั่นคือ ด้านทักษะ ความสามารถในการให้บริการ คณุค่าตราสินค้า ด้านความ
จงรักภักดีต่อตราสินค้าสถานเสริมความงาม ตามลําดับ 
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ธนาวดี ชะลูดดง (2553 : บทคัดย่อ) ได้ทํางานศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในจังหวัดนทบุรี สามารถจําแนกได้ตามลักษณะของผู้บริโภค โดย
ใช้วิธีการศึกษาเชิงสํารวจกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 360 ราย โดยใช้เคร่ืองมือแบบสอบถามในการรบรวม
ข้อมูล มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ที่ .9305 สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลน้ันคือ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าคะแนน
เฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน T-test และ F-test โดยผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคท่ีทําการตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่น้ันเป็นเพศหญิงจํานวน 197 คน คดิเป็นร้อยละ 54.7% อายุระหว่าง 26-35 
ปี เพศชายจํานวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7% สถานภาพโสดจํานวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.4% ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไปจํานวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5% อาชีพพนักงาน
บริษัทจํานวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3% มีรายได้ 10,000-20,000 บาทจํานวน 148 คน คิด
เป็นร้อยละ 41.1% ปัจจัยในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการคาร์แคร์ในจังหวัดนนทบุรีน้ันอยู่ในระดับที่
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้บริโภคให้ความสําคญักับด้านผลิตภัณฑ์ การบริการเป็นปัจจัย
ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อันดับที่หน่ึง อันดับต่อมาคือ 
ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขาย ด้านราคา และการประชาสัมพันธ์ ตามลําดับ ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภค เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่ต่างกัน 
ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการคาร์แคร ์
 
1.4  การดําเนนิงานวิจัย 

1.4.1 วิธีการดําเนินการ 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจ CAR AVENUE น้ัน ได้มีการจัดทําการวิจัยการตลาด คือ การวิจัยเชิง
ปริมาณในการเก็บข้อมูลการตลาด เพ่ือนํามาจัดทําแผนกลยุทธ์ การประมาณยอดขายและสามารถ
นําไปวิเคราะห์ในการปรับเปลี่ยนการดําเนินธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการให้แก่ลกูค้าได้ใน
อนาคต 

1.4.1.1การดําเนินงานวิจัยแบบเชิงปริมาณ 
การดําเนินงานวิจัยเชิงปริมาณ ทางผู้จัดทําได้ใช้วิธีการสํารวจโดยใช้แบบสอบถาม 

ปลายปิดเป็นข้อให้สามารถเลอืกตอบโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
1. ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรกลุ่มตัวอย่างสําหรับการวิจัยน้ี เป็นผู้ที่มีอายุต้ังแต่ 18 ปีขึ้นไป มี 

รายได้เฉลี่ยต้ังแต่ 10,000 บาท หรือตํ่ากว่า ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยเป็นการใช้ตัวอย่าง
จํานวน 400 คน เป็นการใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

2. เคร่ืองมือในการวิจัย 
สําหรับเคร่ืองมือการวิจัยในครั้งน้ี จะใช้แบบสอบถามในการเก้บรวบรวม 
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ข้อมูล โดยแบบสอบถามน้ันประกอบไปด้วย 3 ส่วน (ภาคผนวก ข) 
ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามทั่วไปเกี่ยวกับข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม มีจํานวน 8 ข้อ  

เป็นคําถามปลายปิด ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน จํานวนรถยนต์ที่ใช้ การดูแลบํารุงรักษา
รถยนต์ สถานที่ที่ใช้บริการ และความถ่ีในการใช้บริการ 

ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ มีจํานวน 31 ข้อ เป็นการตอบ 
แบบเลือกตามความคิดเห็นเป็นระดับความสําคัญ น้อยที่สดุ น้อย ปานกลาง มาก มายที่สุด โดย
แบ่งเป็นหัวข้อหลักจํานวน 7 หัวข้อดังน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ จํานวน 6 ขอ้ 
2. ด้านราคา จาํนวน 3 ข้อ 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวน 4 ข้อ 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จํานวน 4 ข้อ 
5. ด้านพนักงาน จํานวน 4 ขอ้ 
6. ด้านกระการบวนการให้บริการ จํานวน 5 ข้อ 
7. ด้านองค์ประกอบด้านกายภาพ 5 ข้อ 

ส่วนที่ 3 เป็นคาํถามความคิดเห็นเพ่ิมเติม จาํนวน 1 ข้อ เป็นคําถามเกี่ยวกับการ
ติดตามข่าวสารต่างๆ ว่าผ่านทางช่องทางใด 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลน้ัน เจ้าของธุรกิจจะเป็นผู้แจกแบบสอบถามด้วย 

ตนเอง บริเวณใกล้เคียงกับสถานที่ต้ังของร้าน ซึ่งอยู่ในเขตบางกะปิ 
4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลน้ัน เป็นสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ  

ในการอธิบายข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการใช้บริการ และความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
5. สรุปผลการวิจยั 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1.4 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (เพศ) 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 248 62 
หญิง 152 38 

ผลรวม 400 100 
 
ตารางที่ 1.5 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (อายุ) 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
18-23 ปี 41 10.3 
24-28 ปี 236 59 
29-35 ปี 106 26.5 

35 ปีขึ้นไป 17 4.9 
ผลรวม 400 100 

 
ตารางที่ 1.6 : จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (อาชีพ) 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
พนักงานบริษัท 90 22.5 
ข้างราชการ 69 17.3 
อาชีพอิสระ 97 24.3 
ธุรกิจส่วนตัว 113 28.3 

นักเรียน นักศึกษา 28 7 
อ่ืนๆ 3 0.8 

ผลรวม 400 100 
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ตารางที่ 1.7 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (รายได้) 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 6 1.5 
10,000-30,000 บาท 261 65.3 
30,000-60,000 บาท 119 29.8 
มากกว่า 60,000 บาท 14 3.5 

ผลรวม 400 100 
 
ตารางที่ 1.8 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (จํานวนรถยนต์ที่ใช้) 
 

จํานวนรถยนต์ที่ใช้ จํานวน ร้อยละ 
1 คัน 245 61.3 
2 คัน 122 30.5 

มากกว่า 3 คัน 33 8.3 
ผลรวม 400 100 

 
ตารางที่ 1.9 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (การบํารุงรักษารถยนต์) 
 

การบํารุงรักษารถยนต์ จํานวน ร้อยละ 
เข้าศูนย์บริการ 258 64.5 
ดูแลด้วยตนเอง 85 21.3 

เข้าศูนย์บริการและ 
ดูแลด้วยตนเอง 

57 14.3 

ผลรวม 400 100 
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ตารางที่ 1.10 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (สถานที่ล้างรถ) 
 

สถานที่ล้างรถ จํานวน ร้อยละ 
บ้าน 20 5 

ร้านล้างรถ 283 70.8 
บ้านและร้านลา้งรถ 97 24.3 

ผลรวม 400 100 
 
ตารางที่ 1.11 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (ความถ่ีในการล้างรถ / สัปดาห์) 
 

ความถี่ในการล้างรถ / 
สัปดาห์ 

จํานวน ร้อยละ 

1 ครั้ง 82 20.5 
2 ครั้ง 229 57.3 
3 ครั้ง 63 15.8 

มากกว่า 3 ครัง้ 26 6.5 
ผลรวม 400 100 

 
สรุปผลในส่วนที่ 1 จากการสาํรวจเพศชายจํานวน 248 คน และเพศหญิงจํานวน 152 คน 

อยู่ในช่วงอายุ 16-23 ปี จํานวน 41 คน อายุ 24-28 ปี จํานวน  236 คน อายุ 29-35 ปี จํานวน 106 
คน และจํานวน 35 ปีขึ้นไป จํานวน 17 คน  

มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จํานวน 90 คน ข้าราชการ จํานวน 69 คน  อาชีพอิสระ จํานวน 
97 คน  ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 113 คน นักเรียน นักศึกษา จํานวน 28 คน และอื่นๆ จํานวน 3 คน 

มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 6 คน รายได้ 10,000-30,000 บาท จํานวน 261 คน 
รายได้ 30,000-60,000 จํานวน 119 คน และรายได้มากกว่า 60,000 บาท จํานวน 14 คน  

มีจํานวนการใช้รถยนต์ต่อคนที่ 1 คัน จํานวน 245 คน 2 คัน จํานวน 122 และมากกว่า 3 
คัน จํานวน 33 คน 

มีการดูแลรักษาโดยการเข้าศูนย์บริการ 258 คน ดูแลด้วยตนเอง 85 คน และเข้าศูนย์บริการ
และดูแลด้วยตนเอง 57 คน  
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มีพฤติกรรมล้างรถท่ีบ้าน จํานวน 20 คน ล้างรถที่ร้าน จํานวน 283 คน และล้างที่บ้านและ
ร้านล้างรถ จํานวน 97 คน 

มีความถี่ในการล้างรถต่อสัปดาห์ที่ 1 คร้ัง จํานวน 82 คน  2 ครั้ง จํานวน 229 คน  3 ครั้ง 
จํานวน 63 คน มากกว่า 3 ครั้ง จํานวน 26 คน 

 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัการใช้บริการ 
 
ตารางที่ 1.12 : จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ จํานวน 6 ข้อ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
และการบริการ 

ความคิดเห็น 
ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

ความ
หลากหลาย
ของบริการ 

- - 50 231 119 4.17 0.62 

เคร่ืองมือ 
ที่มีมาตรฐาน 

- - 40 205 155 4.28 0.51 

เทคโนโลยี 
ที่ทันสมัย 
ในการบริการ 

- - 65 207 128 4.15 0.67 

แบรนด์สินค้า 
ที่เลือกใช้ 

- - 57 197 146 4.22 0.77 

คุณภาพ 
ในการบริการ 

- - 62 238 100 4.09 0.77 

บริการหลังการ
ขาย 

- 1 44 239 116 1.17 0.76 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ผู้บริโภคน้ันจะให้ความสําคัญกับหัวข้อด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 

อยู่ในความคิดเห็น ปานกลาง มาก และ มากที่สุด โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (น้อยที่สุด = 1  น้อย = 2  ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากที่สุด = 5) ได้ดังน้ี 
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1. เคร่ืองมือที่มีมาตรฐาน ค่าเฉลี่ย 4.28 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.51 
2. แบรนด์สินค้าที่เลือกใช้ คา่เฉลี่ย 4.22 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 
3. ความหลากหลายของบริการ ค่าเฉลี่ย 4.17 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62 
4. เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.67 
5. คุณภาพในการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.09 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 
6. บริการหลังการขาย ค่าเฉลี่ย 1.17 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76 

 
ตารางที่ 1.13 :  จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านราคา จํานวน 3 ข้อ 
 

ด้านราคา 
ความคิดเห็น 

ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย
ที่สุด 

น้อย
ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

ราคาเหมาะสม 
กับคุณภาพ 

- 1 38 201 161 4.1 0.72 

ความชัดเจน 
ราคาในการบริการ 

- - 38 201 161 4.3 0.63 

ราคาตํ่ากว่า 
ร้านบริการทั่วไป 

- - 42 231 127 4.21 0.61 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ในหัวข้อด้านของราคา ผู้บริโภคน้ันจะให้ความสําคัญกับราคาที่

เหมาะสม ความชัดเจนของราคา และราคาที่ตํ่ากว่าร้านบริการอ่ืนๆ อยู่ในระดับ ปานกลาง มาก และ
มากที่สุด โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อยที่สุด = 1  น้อย = 2  
ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากท่ีสุด = 5) ได้ดังน้ี 
  1. ความชัดเจนของราคาในการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63 
  2. ราคาตํ่ากว่าร้านบริการทั่วไป ค่าเฉลี่ย 4.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.61 
  3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ค่าเฉลี่ย 4.1 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 
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ตารางที่ 1.14 :  จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวน 4 ข้อ 
 

ด้านช่องทาง 
การจัดจําหน่าย 

ความคิดเห็น 
ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

ความสะดวกใน
การ 
จองคิวรับบริการ 
ผ่าน 
Application 

- 1 66 229 104 4.09 0.65 

ทําเลท่ีต้ังสะดวก 
ต่อการเดินทาง 

- - 54 205 141 4.21 0.66 

มีสิ่งอํานวยความ 
สะดวกอ่ืนๆ 

- - 59 222 119 4.15 0.64 

หน้าร้าน
กว้างขวาง 
มีความน่าเช่ือถือ 

- - 40 240 120 4.2 0.60 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญอยู่ในระดับ 

ปานกลาง มาก และมากที่สดุ โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อยที่สุด = 
1  น้อย = 2  ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากท่ีสุด = 5) ได้ดังน้ี 

1. ทําเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง ค่าเฉลีย่ 4.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66 
2. หน้าร้านกว้างขวางมีความน่าเช่ือถือ ค่าเฉลี่ย 4.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.60   
3. มีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ ค่าเฉลี่ย 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64 
4. ความสะดวกในการจองคิวรับบริการผ่าน application ค่าเฉลี่ย 4.09 ส่วน 

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65 
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ตารางที่ 1.15 :  จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านการส่งเสริมการตลาด จํานวน 4 ข้อ 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ความคิดเห็น 
ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

จัด Promotion 
ส่วนลด ต่อเน่ือง 

- - 92 195 113 4.05 0.89 

การโฆษณา 
ผ่านสื่อต่างๆ 

- - 47 204 149 4.25 0.80 

จัดกิจกรรมแจก 
ของรางวัลในงาน 
รถยนต์ต่างๆ 

- - 49 228 123 4.18 0.62 

การสะสมแต้ม 
แลกส่วนลดหรือ 
ของสมนาคุณ 

- 1 44 239 116 4.17 0.60 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญอยู่ในระดับ 

ปานกลาง มาก และมากที่สดุ โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อยที่สุด = 
1  น้อย = 2  ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากท่ีสุด = 5) ได้ดังน้ี 

 1. การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ค่าเฉลี่ย 4.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.80 
2. จัดกิจกรรมแจกของรางวัลในงานรถยนต์ต่างๆ ค่าเฉลี่ย 4.18 ส่วนเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน 0.62 
 3. การสะสมแต้มแลกส่วนลดหรือของสมนาคุณ 4.17 ส่วนเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน 0.60 
 4. จัด Promotion ส่วนลดต่อเน่ือง ค่าเฉลี่ย 4.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.89 
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ตารางที่ 1.16 : จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านพนักงาน จํานวน 4 ข้อ 
 

ด้านพนักงาน 
ความคิดเห็น 

ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

การแต่งกาย 
ของพนักงาน 

- 1 76 211 112 4.08 0.68 

ความมีอัธยาศัย 
มนุษยสัมพันธ์ 

- - 54 226 120 4.16 0.63 

คุณภาพ และ
ความเชียวชาญ 

- - 55 228 117 4.35 0.66 

การให้
คําแนะนํา การ
ดูแลเอาใจใส ่

- 1 47 219 133 4.21 0.64 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ด้านพนักงาน ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญอยู่ในระดับ ปานกลาง มาก 

และมาทีสุ่ด โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อยที่สุด = 1  น้อย = 2  
ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากท่ีสุด = 5) ได้ดังน้ี 

 1. คุณภาพและความเช่ียวชาญ ค่าเฉลี่ย 4.35 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66 
 2. การให้คําแนะนํา การดูแลเอาใจใส ่ค่าเฉล่ีย 4.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64
 3. ความมีอัธยาศัย มนุษย์สมัพันธ์ ค่าเฉลี่ย 4.16 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63 
 4. การแต่งกายของพนักงาน ค่าเฉลี่ย 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.68 
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ตารางที่ 1.17 :  จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านกระบวนการให้บริการ จํานวน 5 ข้อ 
 

ด้านกระบวนการ 
ให้บริการ 

ความคิดเห็น 
ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

ความรวดเร็ว 
ในการบริการ 

- - 79 217 104 4.06 0.67 

การตรวจเช็ค
ความ 
เรียบร้อยก่อน 
ถึงลูกค้า 

- - 49 214 137 4.22 0.63 

การจัดเรียง
ระบบ 
คิวบริการที่ม ี
ประสิทธิภาพ 

- - 52 210 138 4.21 0.65 

มีคุณภาพที่เป็น 
มาตรฐานในการ 
บริการ 

- - 39 230 131 4.23 0.60 

สามารถให้คํา 
ปรึกษาและ
ข้อมูล 
จากผู้เช่ียวชาญ 

- - 49 214 137 4.22 0.63 

 
จากตารางข้อมูลข้างต้น ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้บรโิภคจะให้ความสําคัญอยู่ในระดับ 

ปานกลาง มาก และมากที่สดุ โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อยที่สุด = 
1  น้อย = 2  ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากท่ีสุด = 5) ได้ดังน้ี 

1. มีคุณภาพที่เป็นมาตรฐานในการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.23 และ ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.60 

2. การตรวจเช็คความเรียบร้อยก่อนถึงลูกค้า ค่าเฉลี่ย 4.22 และ ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.63 
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3. สามารถให้คําปรึกษา ข้อมูลจากผู้เช่ียวชาญ ค่าเฉลี่ย 4.22 ส่วนเบ่ียงเบน  
มาตรฐาน 0.63 

4. การจัดเรียงระบบคิวบริการที่มีประสิทธิภาพ ค่าเฉลี่ย 4.21 ส่วนเบ่ียงเบน  
มาตรฐาน 0.65 

5. ความรวดเร็วในการบริการ คา่เฉลี่ย 4.06 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.67 
 

ตารางที่ 1.18 :  จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านองค์ประกอบด้านกายภาพ จํานวน 5 ข้อ 
 
ด้าน
องค์ประกอบ 
ด้านกายภาพ 

ความคิดเห็น 
ค่าเฉลี่ย S.D. น้อย

ที่สุด 
น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

หน้าร้านมี
ความ 
กว้างขวาง 
สะอาด 
เรียบร้อย 

- - 71 216 113 4.1 0.67 

ห้องรับรองมีสิ่ง 
อํานวยความ 
สะดวก
ครบถ้วน 

- - 59 201 140 4.2 0.67 

การรับประกัน
ความพึงพอใจ 
ในบริการ 

- - 60 200 140 4.2 0.67 

บรรยากาศร้าน 
อบอุ่น สามารถ 
พบปะพูดคุยได้ 

- - 44 227 129 4.21 0.61 

มีความ
ครบถ้วน 
ในการบริการ 
เก่ียวกับรถยนต์ 

- - 41 241 118 4.19 0.63 
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จากตารางข้อมูลข้างต้น ด้านองค์ประกอบด้านกายภาพ ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญอยู่ใน

ระดับปานกลาง มาก และมากที่สุด โดยจะสามารถคิดเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (น้อย
ที่สุด = 1  น้อย = 2  ปานกลาง = 3  มาก = 4  มากที่สดุ = 5) ได้ดังน้ี 

1. บรรยากาศร้านอบอุ่น สามารถพบปะพูดคุยได้ ค่าเฉลี่ย 4.21 ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.61 

2. การรับประกันความถึงพอใจในการบริการ คา่เฉลี่ย 4.2 มคีา่ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.67 

3. ห้องรับรองมีสิ่งอํานวยความสะดวกครบถ้วน ค่าเฉลี่ย 4.2 มีค่าส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.67 

4. มีความครบถ้วนในการบริการเก่ียวกบรถยนต์ ค่าเฉลี่ย 4.19 ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.63 

5. หน้าร้านมีความกว้างขวาง สะอาด เรียบร้อย ค่าเฉลี่ย 4.1 ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน 0.67 

 
สรุปผลในส่วนที่ 2 จากการสาํรวจด้วยแบบสอบถามในส่วนที่ 2 น้ัน สามารถประเมินผลได้

ว่าผู้บริโภคน้ันจะให้ระดับความสําคัญอยู่ในระดับ ปานกลาง มาก และมากที่สุด ในหัวข้อต่างๆท้ัง 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
พนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านองค์ประกอบด้านกายภาพ โดยจะมีค่าเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญของความคิดเห็นอยู่ในระดับต้ังแต่ 4.05 ขึ้นไปจนถึงระดับ 4.35 ซึ่งอยู่ในระดับที่สูง และ
มีค่าของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานต้ังแต่ 0.51 ขึ้นไปจนถึงระดับ 0.77   
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
 
ตารางที่ 1.19 :  ผู้ตอบแบบสอบถาม ช่องทางการติดตามข่าวสารบริการ จํานวน 1 ข้อ 

 
ช่องทางการติดตาม 

ข่าวสารบริการ 
จํานวน 

โทรทัศน์ 39 
วิทยุ 26 
อินเตอร์เน็ต 284 
นิตยสารรถยนต์ 186 
ป้ายโฆษณา 86 
คําแนะนํา 237 
ใบปลิว / แผ่นพับ 90 
 
สรุปผลในส่วนที่ 3 จากการสาํรวจข้อมูลช่องทางการติดตามข่าวสารการบริการน้ัน ผู้บริโภค

จะติดตามข่าวสารทางอินเตอร์เน็ตเป็นอันดับที่ 1 มีจํานวน 284 คน และอันดับที่ต่อมาคือคําแนะนํา 
มีจํานวน 237 คน อันดับต่อมาคือนิตยสารรถยนต์ มีจํานวน 186 คน อันดับต่อมาคือใบปลิว/แผ่นพับ 
มีจํานวน 90 คน อันดับต่อมาคือป้ายโฆษณา มีจํานวน 86 คน อันดับต่อมาคือโทรทัศน์ มีจํานวน 39 
คน และอันดับสุดท้ายคือวิทยุ มีจํานวน 26 คน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกน้ันเป็นสิ่งสําคัญที่สามารถจะสง่ผลกระทบถึงธุรกิจของเราได้ 
ดังน้ันการวิเคราะห์ที่ถูกหลักจะสามารถช่วยให้ธุรกิจน้ันมองเห็นโอกาส อุปสรรคในสภาพแวดล้อม
น้ันๆ ได้เป็นอย่างดี โดยสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 2.1 :  แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านสภาพการตลาด 

สถานการณ์ : ปัจจุบันรถยนต์เพ่ิมขึ้นมหาศาล
เน่ืองจากนโยบายของรัฐบาลที่ผ่านมา คือ รถยนต์คัน
แรก ซึ่งทําให้มกีารเติบโตของตลาดรถยนต์อย่างมาก 
แม้ในปี 2558 น้ียอดรถยนต์จดทะเบียนใหมจ่ะลด
น้อยลงกว่าทุกปี แต่รถยนต์มอืสองก็ยังได้รับความนิยม
อย่างสูง 
 
ผลต่อธุรกิจ : การเพ่ิมขึ้นของผู้ใช้รถยนต์ทัง้รถใหม่
ป้ายแดงและรถมือสองน้ันส่งผลถึงธุรกิจดูแลรักษา
รถยนต์อย่างเต็มที่ เน่ืองจากผู้ใช้รถยนต์จะต้องมีการ
บํารุงรักษา ดังนั้นสภาพการตลาดด้านรถยนต์น้ียังคง
สามารถสร้างยอดขายได้ดีต่อธุรกิจ 

                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านสภาวะทางเศรษฐกิจ 

สถานการณ์ : เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจในช่วงน้ีมีความ
ไม่แน่นอน ราคาสินค้าในการดํารงชีวิตประจําวันมีการ
ผันผวน ทําให้ผู้บริโภคเกิดการจํากัดงบในการซื้อข่ายใช้
สอย และด้วยสถานการณ์ต่างๆ ราคาจึงเป็นสิ่งที่ลูกค้า
ให้ความสําคญัมากกว่าบริการ 
 
ผลต่อธุรกิจ : เมื่อลูกค้ามีกําลงัจ่ายที่น้อยลง ทําให้ต้องมี
การจัดโปรโมช่ันหรือมีการจัดส่วนลดให้ลูกคา้เพ่ือรองรับ
ความต้องการตามกําลังซื้อ ซึ่งถือได้ว่าได้รับผลกระทบ
อยู่ไม่มากก็น้อยสําหรับบริการที่มีการแข่งขนัสูงและ
ลูกค้ามีทางเลอืก 

ปัจจัยด้านสภาพการแข่งขัน 

สถานการณ์ : ธุรกิจน้ีมีการแข่งขันสูงและมคีวามรุนแรง 
เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ทํากําไรได้สูงและสามารถลงทุนได้
ต้ังแต่หลักแสน ถึงหลักล้าน ซึง่ผู้ประกอบการไม่ว่าจะ
รายเล็กหรือรายใหญ่กส็ามารถประกอบธุรกิจน้ีได้ 
 
ผลต่อธุรกิจ : เมื่อมีการแข่งทีสู่งจนเกินไป ทาํให้เกิดการ
แข่งขันทางด้านราคา ซึ่งส่งผลต่อผลกําไรและยอดขาย
ของร้าน จึงจะต้องมีการสร้างจุดเด่นให้กับการบริการ 
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพ่ือเอาชนะคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา 
อย่างเช่น การจัดโปรโมช่ันลดราคาต่างๆ เพ่ือรักษากลุ่ม
ลูกค้า 

                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

สถานการณ์ : การนําเทคโนโลยีที่ล้ําสมัยเขา้มาใช้ใน
บริการน้ันเป็นเรื่องที่น่าสนใจ ซึ่งเทคโนโลยีสําหรับการ
บริการทางด้านรถยนต์น้ันมีมากพอสมควร อย่างเช่น การ
ล้างรถยนต์โดยใช้ไอนํ้า นวัตกรรมการเคลือบแก้ว 
นวัตกรรมนํ้ายาเคลือบ เป็นต้น โดยในแต่ละร้านบริการก็
จะมีจุดเด่นของเทคโนโลยีที่แตกต่างกันไป 
ผลต่อธุรกิจ : การนําเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในบริการน้ัน
สามารถสร้างความแปลกใหมใ่ห้กับลูกค้าได้ อย่างเช่นการ
เคลือบแก้ว ตัวนํ้ายาจะสามารถปกป้องผิวสีรถยนต์ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ แต่ในระบบการล้างรถยนต์หรือการ
บริการอ่ืนๆน้ันควรจะเน้นที่ความละเอียด ความใส่ใจ 
มากกว่าจะใช้เทคโนโลยีเพียงเพ่ือความทันใหม่   

ปัจจัยด้านการเมือง และกฎหมาย 

สถานการณ์ : ปัจจุบันกฎหมายในการควบคุมร้านบริการ
น้ันเริ่มมีมากขึน้ เช่น กฎหมายคุ้มครองสิ่งแวดล้อม ซึ่งถ้า
ทางร้านบริการต้องมีการให้เจ้าหน้าที่ตรวจสอบตาม
ขั้นตอน หรือจะเป็นกฎหมายทางด้านการตกแต่งรถยนต์ 
ซึ่งทางร้านมีบริการ 
ผลต่อธุรกิจ : การมีกฎหมายคุ้มครองนั้นเป็นเร่ืองที่ทาง
ร้านจําเป็นต้องปฏิบัติตามขั้นตอนอย่างถูกต้อง ทั้งการให้
การตรวจสอบแก่เจ้าหน้าที่ การให้คําแนะนําลูกค้า
เก่ียวกับอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ ซึ่งอาจจะส่งผลในด้าน
รายได้อยู่บ้าง แต่ความถูกต้องคือสิ่งที่สมควรต้องปฏิบัติ 

 
จากตารางด้านบนเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของระบบธุรกิจ ซึ่งการวิเคราะห์

น้ันจะสามารถอ้างอิงแนวคิด SWOT ในการดูสภาพการณ์ของธุรกิจได้ โดยการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอกน้ันจะใช้ Opportunities หรือโอกาสทางธุรกิจ และ Threats หรือความเสี่ยงทางธุรกิจ ดังน้ี 
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ตารางที่ 2.2 :  แสดงการวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจและอุปสรรค์ทางธุรกิจ 
 

วิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ (Opportunities) 

สภาพการตลาด 

การเพ่ิมขึ้นของรถยนต์ในปัจจุบันมีเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆโดยมียอด
รถยนต์จดทะเบียนใหม่ในปี 2556 มียอด 1,084,080 ปี 2557 มี
ยอด 846,497 และปี 2558 มียอด 493,965 แม้จะมีการลดลง
ของการจดทะเบียนรถใหม่ป้ายแดง แต่ก็ยังมีผู้ใช้ที่นิยมรถยนต์มือ
สอง ซึ่งเหมาะแก่การดูแลรักษา และต้องเปลี่ยนอุปกรณ์ต่างๆ
สําหรับเพ่ิมสมรรถนะ ดังน้ันจึงถือได้ว่าเป็นโอกาสในการดําเนิน
ธุรกิจได้เป็นอย่างดี 

สภาพการแข่งขัน 

การบริการที่เน้นคุณภาพและบริการที่ครบวงจรอย่างแท้จริงน้ัน 
ยังมีคู่แข่งที่ไมม่ากนัก และสว่นมากมีราคาที่สูงจนเกินไปเน่ืองจาก
จะเน้นลูกค้าระดับสูง ดังน้ันจึงเป็นโอกาสในการสร้างกลุ่มลูกค้า
ในระดับกลางด้วยราคาที่ไม่สูงจนเกินไป และมีขนาดกลุ่มที่
มากกว่าระดับสูง 

ด้านเทคโนโลยี 
จะมีการเน้นการลงทุนที่ไม่สงูจนเกินไป โดยจะคํานึงถึงความ
เหมาะสมของรูปแบบการบริการที่เน้นคุณภาพและรายละเอียด 
จึงเป็นโอกาสในการลงทุนที่ไม่มากจนเกินไปในด้านนี้ 

สภาพการตลาด 

การพัฒนาของระบบขนส่งในประเทศเริ่มมกีารขยายตัวมากย่ิงข้ึน 
ทั้งรถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน และยังมีการขยายไปในต่างจังหวัดมาก
ย่ิงขึ้น จึงส่งผลให้เกิดการใช้รถยนต์ที่น้อยลงตามลําดับ ซึ่งอาจทํา
ให้รายได้ของธุรกิจของการดูแลรักษารถยนต์ลดน้อยตามลงไป 

สภาพการแข่งขัน 

มีร้านบริการหลากหลายรายท่ีสามารถให้บริการในราคาทีถู่กกว่า 
ซึ่งมักพบเห็นได้ตามท่ัวไป สําหรับลูกค้าที่ไม่ได้เน้นในเร่ือง
คุณภาพในการบริการ ก็จะเน้นบริการที่ราคาถูกกว่า เพ่ือที่จะ
ประหยัดรายจ่าย 

                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจและอุปสรรคท์างธุรกิจ 
 

วิเคราะห์อุปสรรคทางธุรกิจ (Threats) 

ด้านเทคโนโลยี 

เทคโนโลยีเก่ียวกับกับดูแลรักษารถยนต์น้ันพบได้ทั่วไป
ตามสถานบริการดูแลรักษารถยนต์ต่างๆ ซึง่ก็จะขึ้นอยู่กับ
ลูกค้าว่ามีความช่ืนชอบแบบไหน แต่ทางร้าน CAR 
AVENUE น้ันจะเน้นเพียง 1-2 อย่างเท่าน้ัน จึงไม่มีความ
หลากหลายเทา่ที่ควร 

สภาวะทางเศรษฐกิจ 

การจัดซื้อเคร่ืองมือต่างๆ บางอย่างจะมีการนําเข้าจาก
ต่างประเทศ อาจจะมีความผนัผวนของค่าเงิน ซึ่งทําให้
ต้นทุนสูงข้ึน แต่ไม่สามารถเพ่ิมราคาบริการได้ อาจนํามา
ซึ่งการขาดทุน 

 
 สรุปการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก การทําธุรกิจเก่ียวกับการดูแลรักษารถยนต์สิ่งที่
สําคัญคือการวิเคราะห์โดยภาพรวม เน่ืองจากปัจจัยภายนอกน้ันทุกสิ่งน้ันสามารถส่งผลกระทบถึงอีก
สิ่งหนึ่ง เช่น ด้านสภาพการตลาดแม้จะมีผูใ้ช้รถยนต์เพ่ิมมากขึ้นในช่วงน้ี แต่ในอนาคตอันใกล้ระบบ
การคมนาคมในประเทศจะมกีารพัฒนาซึ่งอาจจะทําให้ผู้ใช้รถยนต์น้อยลง และเมื่อมผีู้ใช้รถยนต์
น้อยลงผู้ประกอบการในร้านต่างๆก็จะมีการจัดโปรโมช่ันแข่งขันกดราคาและจัดโปรโมช่ันดึงลูกค้ากัน 
และอาจจะทําให้ธุรกิจเกิดการขาดทุนและปิดกิจการก็เป็นได้ ดังน้ันการวิเคราะห์น้ันควรจะมอง
ภาพรวมทั้งหมด และนํามากําหนดกลยุทธ์ให้สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างแท้จริง และตรงจุดมากที่สุด 
 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ระบบการทํางานที่จะสามารถมีประสิทธิภาพได้น้ัน การบริหารปัจจัยภายในคือสิ่งสําคญั ไม่
ว่าจะเป็นในด้านพนักงาน เงินทุน การบริหาร เป็นต้น เพราะถ้าการบริหารภายในมีความแข็งแกร่ง ก็
จะมีจุดแข็งที่จะสามารถแข่งขันกับคู่ต่อสู้ได้เป็นอย่างดี โดยสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
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ตารางที่ 2.3 : แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ด้านการบริการ 

สถานการณ์ : การบริการน้ันเป็นสิ่งที่สะท้อนถึงภาพลักษณ์ของร้านได้
เป็นอย่างดี โดยสิ่งสําคัญขึ้นอยู่กับพนักงานของทางร้าน ความ
เช่ียวชาญ และความละเอียด ในทุกอย่างสามารถส่งผลถงึยอดได้ขาย
และความจงรกัภักดีของลูกค้าได้ 
ผลต่อธุรกิจ : การควบคุมพนักงานให้มีความละเอียดสม่ําเสมอน้ันมี
ความยาก ดังน้ันถ้าเกิดการบริการที่ผิดพลาดอาจจะทําให้ลูกค้าหมด
ความมั่นใจในบริการและไม่ใช้บริการอีกก็เป็นได้ ดังน้ันจึงเป็นสิ่งที่
ควรฝึกฝนอย่างต่อเน่ือง เพ่ือความเป็นมาตรฐาน 

ด้านแรงงาน 

สถานการณ์ : พนักงานส่วนใหญ่ของการบริการในด้านนี้น้ันจะเป็น
ชาวพม่าเป็นส่วนใหญ่ และมกัจะมีการโยกย้ายงานบ่อย ทําให้ต้องมี
การรับพนักงานใหม่ และต้องมีการฝึกฝนใหม่ ซึ่งทําให้ความเป็น
ผู้เช่ียวชาญน้ันขาดไป 
ผลต่อธุรกิจ : ถ้าพนักงานมีการลาออกกันมากจนเกินไป จะส่งผลถึง
ธุรกิจอย่างเต็มที่ เน่ืองจากการบริการของทางร้านนั้นต้องใช้พนักงาน
ทั้งหมด ซึ่งจะส่งผลถึงในด้านภาพลักษณ์และคุณภาพโดยตรง 

ด้านการบริหารจัดการ 

สถานการณ์ : การบริหารเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่สําคัญ เน่ืองจากฝ่ายบริหาร
น้ันเป็นผู้ควบคุมการทํางานของระบบงานทั้งหมด ถ้าเกิดการบริหารท่ี
ไม่ลงตัวก็จะส่งผลถึงพนักงานต่อกันมา ทั้งในด้านการตลาด การเงิน 
ผู้จัดการสาขา ควรจะมีการพูดคุยตกลงเพ่ือความเข้าใจไปในทิศทาง
เดียวกัน 
ผลต่อธุรกิจ : ในด้านการบริหารจัดการน้ันถ้าเกิดข้อผิดพลาด 
ผลกระทบจะสามารถเกิดขึ้นโดยตรงต่อธุรกิจทั้งในด้านการวางแผน
กลยุทธ์ การวางแผนทางการตลาด การวางแผนทางการเงิน และการ
ดูแลพนักงาน ซึ่งล้วนแล้วเป็นสิ่งสําคัญ ถ้าขาดการบริหารท่ีดีอาจจะ
ทําให้ธุรกิจขาดทุนถึงข้ันปิดกิจการก็เป็นได้ 

                                                                                                                                          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ด้านงบประมาณ 

สถานการณ์ : การมีงบประมาณที่จํากัดก็ไม่สามารถที่จะสต๊อกสินค้า
เพ่ือบริการลูกค้าได้อย่างเต็มที่ อย่างในบริการเปลี่ยนนํ้ามันเคร่ือง ล้อ
แม็กซ ์ยาง ต้องมีการติดต่อผู้ร่วมธุรกิจภายนอก เพ่ือให้หน้าร้านมี
ความครบวงจรมากที่สุด 
ผลต่อธุรกิจ : ลูกค้าอาจจะต้องรอสินค้าจากทางร้านในการสั่งจอง 
และอาจจะตัดสินใจไปซื้อที่อ่ืนแทนทําให้เสยีโอกาสทางธุรกิจ หรือจะ
เป็นในด้านของเงินทุนที่จะลงทุนในการสร้างธุรกิจส่วนเสริมให้มคีวาม
ครบวงจรน้ันมีจํากัด จึงต้องทยอยการลงทุนและอาจจะมคีู่แข่งตัด
หน้าก็เป็นได้   

ด้านเทคโนโลยี 

สถานการณ์ : ระบบเทคโนโลยีของทางร้านได้มีการสร้าง 
application ขึ้นเพ่ือความสะดวกสบายในการบริหารจัดการ และ
สร้างความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าได้เป็นอย่างดี ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบ
เน่ืองจากยังไม่มีเป็นที่แพร่หลาย แม้จะมีบางร้านเร่ิมใช้แลว้ก็ตาม โดย
การ application น้ีสามารถเก็บข้อมูลการรับบริการและแจ้งเตือน
ลูกค้าทั้งในเร่ืองโปรโมช่ัน การเช็คระยะ เป็นต้น 
ผลต่อธุรกิจ : การใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริหารจัดการน้ัน
สามารถสร้างฐานข้อมูลได้อย่างดีและสามารถทํางานบริการได้สะดวก
รวดเร็วมากย่ิงขึ้น ลูกค้ามคีวามช่ืนชอบ และเกิดความสนุกสนานกับ
เทคโนโลยี ซึ่งจะสามารถทําให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นในบริการที่มีความ
ปลอดภัย รวดเร็ว และมีความทันสมัย 

 
จากตารางด้านบนคือการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน ซึ่งสามารถส่งผลกระทบใน

การทํางานได้อย่างมาก เน่ืองจากมีทั้งการบริการ พนักงาน การบริหาร งบประมาณ และเทคโนโลยี 
โดยจะสามารถวิเคราะห์ตามแนวคิด SWOT โดยแบ่งออกเป็น Strengths หรือจุดแข็ง และ 
Weaknesses หรือจุดอ่อน ตามตามดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 2.4 :  แสดงการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 

จุดแข็ง (Strengths) 

ด้านการ
บริการ 

มีการฝึกฝนพนักงานอยู่สม่ําเสมอให้มคีวามเช่ียวชาญในงานด้านน้ันๆทั้งในด้าน
การล้างรถและการบริการเซอร์วิสต่างๆ และฝึกฝนให้มีหน้าที่รองอีกหน่ึงหน้าที่ 
เพ่ือการบริการท่ีรวดเร็วฉับไวเมื่อมีพนักงานลาหยุด ก็จะมตัีวแทนที่สามารถรับ
ช่วงต่อได้ ด้านต่อมาคือการมีมนุษย์สัมพันธ์ต่อลูกค้า ก็เป็นสิ่งที่ทางร้านเน้นเป็น
พิเศษ เพราะเมื่อลูกค้ารู้สึกถึงความเป็นกันเอง ก็จะเกิดความรู้สึกดีต่อทางร้าน
และเกิดการใช้ซ้ําต่อไป  

ด้านบริหาร
จัดการ 

เน่ืองจากผู้ประกอบการเป็นผู้ที่ช่ืนชอบและใช้บริการเก่ียวกับการดูแลรักษา
รถยนต์มาอย่างต่อเน่ือง เมื่อเริ่มธุรกิจจึงมีความเข้าใจถึงปัญหาและความต้องการ
ของลูกค้า ข้อมูลน้ีจึงสามารถนํามาเป็นข้อมูลให้กับฝ่ายบริหารจัดการได้นํา
ประสบการณ์มาใช้ในการวางกลยุทธ์ การวางแผนทางการตลาด เพ่ือที่จะสามารถ
ตอบสนองกลุ่มลูกค้าได้อย่างตรงจุด เช่น การบริการที่มคีุณภาพ การจัดจัด
โปรโมช่ันสําหรับลูกค้าที่มีความคุ้มค่า และการรักษาคุณภาพ ซึ่งเป็นสิ่งที่ฝ่าย
บริหารต้องควบคุม 

ด้านเทคโนโลยี
เป็นอีกสิ่งหนึ่งซึ่งจะสามารถเอาชนะคู่แข่งได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากเป็นนวัตกรรม
ทางด้าน IT ที่ทันสมัยและเขา้กับยุคสมัยได้เป็นอย่างดี ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ลูกค้าให้
ความสนใจอยา่งแน่นอน เช่น CAR AVENUE Application  

จุดอ่อน (Weaknesses) 

ด้าน
แรงงาน 

พนักงานมีการหมุนเวียนการเข้าทํางาน ซึ่งส่งผลให้พนักงานใหม่น้ันขาดความ
เช่ียวชาญ และการหาพนักงานน้ันมีความยากที่จะคัดเลือกพนักงานที่มี
ความสามารถและมีความจงรักภักดีต่อองค์กร 

ด้าน
งบประมาณ 

การมีงบประมาณที่จํากัดน้ันส่งผลถึงการบริหารท่ีไม่เต็มที่ เน่ืองจากฝ่ายการตลาด
อาจจะมีไอเดียในการลงทุน แต่งบประมานน้ันมีข้อจํากัด จงึทําให้เสียโอกาสทาง
รายได้ไม่มากก็น้อย 

 
 สรุปการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน การบริหารให้มีประสิทธิภาพน้ันสามารถทําได้โดยการเข้าใจ
ในการขับเคลือ่นธุรกิจไปในทิศทางเดียวกัน จะสามารถทําให้เข้าใจถึงเป้าหมายและบรรลุเป้าหมายไป
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ได้ ทั้งในด้านแรงงานก็เป็นสิ่งที่มีความเสี่ยงสูง เพราะธุรกิจสามารถขับเคล่ือนได้ด้วยแรงงาน ดังน้ัน
การสร้างแรงจูงใจ การเข้าใจพนักงานควรจะต้องให้ความสําคัญอย่างมาก ส่วนด้านบริการก็จะเน้น
การบริการที่มคีุณภาพและให้ความสบายใจแก่ลูกค้าเป็นหลัก ด้านงบประมาณควรจัดสรรให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด และเทคโนโลยีจะมีการพัฒนาต่อไปเพ่ือความเป็นจุดแข็งของทางร้าน ทั้งหมดน้ีจึง
เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการควรจะสร้างให้เกิดระบบที่ดี เพราะเมื่อปัจจัยภายในมีความแข็งแกร่งแล้วนั้น 
การสู้กับคู่แข่งภายนอกก็จะเป็นเรื่องที่ไม่ยากนัก 
 
2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.5 :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

แรงงาน /   

เน่ืองจากเน้ืองานบริการเป็นงานท่ีหนัก 
พนักงานมักจะมีการเปลี่ยนทีท่ํางานอยู่
บ่อยๆ จึงจะต้องมีการสร้างแรงจูงใจในการ
ทํางาน และการให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า 

การบริการ  /  

การบริการที่มคีุณภาพน้ันสามารถควบคุม
ได้อยาก ถ้าขาดประสบการณ์ ดังน้ัน
ผู้จัดการหรือหัวหน้าพนักงานควรจะต้องมี
ประสบการณ์ในการบริหาร และความ
ละเอียดรอบครอบในการตรวจสอบบริการ
ให้แก่ลูกค้า 

การบริหารจัดการ  /  

การบริหารจะต้องใช้ประสบการณ์และ
ความเข้าถึงข้อมูลของลูกค้า เพ่ือนํามา
พัฒนาและตอบสนองลูกค้าได้อย่างตรงจุด 
ดังน้ันควรมีการศึกษาหาข้อมลูอย่าง
สม่ําเสมอเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5 (ต่อ) :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

งบประมาณ  /  

การมีงบประมาณจํากัดส่งผลถึง
ความก้าวหน้าของธุรกิจ ดังน้ันควรจะมีการ
สร้างรายได้จากธุรกิจให้มากขึ้น โดยการโป
รโมท จัดโปรโมช่ัน เป็นต้น เพ่ือเพ่ิมต้นทุน
ในการลงทุนและเกิดพัฒนาที่ดี 

เทคโนโลยี   / 

การแข่งขันทางด้านเทคโนโลยียังไม่สูงมาก
นัก แต่ก็จะต้องมีการคิดค้นสิ่งใหม่ๆอยู่
ตลอดเวลาเพ่ือการเป็นผู้นําและสามารถ
สร้างจุดเด่นให้แก่ธุรกิจได้ 

 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.6 :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

สภาพการตลาด  /  

แม้จะมีผูใ้ช้รถยนต์จํานวนมาก แต่ใน
อนาคตอาจจะลดน้อยลงเน่ืองจากการ
พัฒนาของระบบคมนาคมในประเทศ 
ดังน้ันควรจะมีการวางกลยุทธ์ในด้าน
ราคา และการคงคุณภาพ เพ่ือที่จะสร้าง
ฐานลูกค้าใหม้คีวามเหนียวแน่นและ
เข้าถึงการดูแลรักษารถยนต์อย่างเต็มที่ 

                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.6 (ต่อ) :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

สภาวะเศรษฐกิจ  /  

เน่ืองจากเกิดความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจ 
ทําให้กลุม่ลูกค้าบางส่วนอาจจะลดลง ดังน้ัน
การสร้างฐานลกูค้าจึงมีความสําคัญ เพราะ
เมื่อลูกค้าเกิดความพอใจในบริการแล้วน้ัน ก็
จะสามารถสร้างความมั่นคงให้แก่ธุรกิจได้ใน
สภาวะไม่แน่นอนน้ี 

สภาพการแข่งขัน /   

ธุรกิจในด้านนี้มีการแข่งขันทีรุ่นแรงมาก 
เน่ืองจากมีผู้ที่ประกอบกิจการน้ีมาก ดังน้ัน
การเอาชนะคู่แข่งให้ได้คือการสร้างจุดเด่น
ให้กับทางร้าน ซึ่งจะเป็นสิ่งที่สร้างความ
แตกต่างและลูกค้าเกิดความสนใจและ
เลือกใช้บริการ 

เทคโนโลยี  /  

ด้านเทคโนโลยีก็เป็นอีกสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจน้ีต้อง
ให้ความสําคญั และเป็นสิ่งทีส่ร้างจุดเด่นได้
เป็นอย่างดี ดังน้ันควรจะมีการวิเคราะห์
ลงทุนให้เกิดความคุ้มค่ามากที่สุด เพ่ือเป็น
การลดต้นทุนที่ไม่จําเป็น 

การเมืองและกฎหมาย   / 

ในเรื่องของกฎหมายน้ันยังไม่มีผลกระทบ
มากมาย เน่ืองจากจะเน้นความถูกต้องของ
การเปิดธุรกิจ ดังน้ันควรจะมีการจดทะเบียน
ธุรกิจ การทําตามข้อกฎหมายสิ่งแวดล้อม
หรืออ่ืนๆ ให้มคีวามถูกต้องก็จะสามารถ
ดําเนินธุรกิจได้อย่างปลอดภัย 

 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง Five 
Forces Model ของ Michael Portter ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน คู่
แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการ
วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปน้ี 
 
3.1 Five Forces Model 

3.1.1 อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining power of customers) 
ธุรกิจด้านการดูแลรักษารถยนต์นั้นเป็นที่นิยมสูงสําหรับผูป้ระกอบธุรกิจในประเทศไทย เน่ือง

ด้วยสามารถที่จะใช้เงินทุนที่กําหนดเองได้ในการเป็นเจ้าของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นร้านเล็กๆหรือร้านแบบ
ครบวงจร ดังน้ันธุรกิจในด้านนี้จึงมีการแข่งขันที่สูงมาก ผูบ้ริโภคจึงมีอํานาจต่อรองที่สูงมากในธุรกิจน้ี 
ร้านบริการต่างๆน้ีมักจะมีการสร้างโปรโมช่ันที่เน้นราคาถูกในส่วนใหญ ่ซึ่งจะสามารถสร้างความสนใจ
ให้แก่ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี แต่สําหรับธุรกิจ CAR AVENUE น้ัน จะเน้นไปทางราคาที่เหมาะสมกับ
คุณภาพ เพราะอํานาจการต่อรองของผู้บริโภคค่อนข้างสูง สามารถเลือกใช้บริการจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ 
ดังน้ัน อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค จึงยังคงเป็นสิ่งที่ CAR AVUNUE จะต้องให้ความสําคัญ และ
จะต้องมีการจัดโปรโมช่ันหรือส่วนลดต่างๆ เพ่ือสร้างฐานลูกค้าให้ได้มากที่สุด 

3.1.2 อํานาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (The bargaining power of suppliers) 
 สินค้าที่ทางร้าน CAR AVENUE เลือกใช้น้ัน จะเน้นสินคา้ที่มีคุณภาพในการบริการ ทั้งใน
ด้านบริการการล้างรถ การบริการด้านต่างๆ และอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ ดังน้ันซัพพลายเออร์จึงมี
อํานาจต่อรองสูง เน่ืองจากสินค้าที่มีคุณภาพน้ันส่วนใหญจ่ะเป็นผู้จําหน่ายอย่างเป็นทางการ และเพ่ือ
ความน่าเช่ือถือของทางร้านจึงต้องมีการติดต่อจากผู้จําหน่ายทางการโดยตรง จึงทําให้ซัพพลายเออร์มี
อิทธิพลต่อธุรกิจ และมีอํานาจการต่อรองสูง ทําให้เกิดต้นทุนที่เพ่ิมมากขึน้ จึงส่งผลให้ราคาในการ
บริการสูงมากขึ้น แต่เพ่ือความน่าเช่ือถือและการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้า จึงจัดได้ว่าคุ้มค่าต่อ
การบริการ และทางร้านจะมีการจัดส่วนลดโปรโมช่ันที่เหมาะสมเพ่ือสร้างฐานลูกค้าในทุกระดับ ให้
สามารถสัมผัสบริการคุณภาพได้ 

3.1.3 การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ (Threat of new entrants) 
 ธุรกิจการดูแลรักษารถยนต์น้ัน ถือได้ว่าเป็นธุรกิจที่สามารถสร้างผลกําไรได้มาก ดังน้ันผู้
ประกอบธุรกิจส่วนใหญม่องเห็นโอกาสและลงทุนในธุรกิจน้ีกันอย่างแพร่หลาย ซึ่งทําให้เกิด
ผู้ประกอบการใหม่อยู่ตลอดเวลา ซึ่งการเร่ิมต้นลงทุนน้ันจะมีต้ังแต่ระดับเงินลงทุนที่หลักแสน ก็
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สามารถเป็นเจ้าของธุรกิจคาร์แคร์ได้แล้ว ส่งผลใหผู้้ประกอบการเดิมน้ันต้องมีการจัดโปรโมช่ันลด
ราคาเพ่ือแข่งขันกันอย่างดุเดือด ซึ่งสิ่งที่ผู้บริโภคเลือกน้ัน จะเน้นที่ราคาที่ถูกมากกว่าคุณภาพ ดังน้ัน
สิ่งที่ร้านบริการที่เน้นคุณภาพมากกว่าราคา เช่น CAR AVENUE น้ัน จงึต้องมีการสร้างความสัมพันธ์ที่
ดีกับลูกค้า สร้างคุณค่าของแบรนด์ ความเช่ือมั่นและความน่าเช่ือถือ ให้เกิดเป็นความจงรักภักดีในการ
ใช้บริการ และช้ีให้เห็นถึงความคุ้มค่าทีม่ากกว่าในการบริการ เพ่ือให้ผู้บริโภคยังมีความต้องการใช้
บริการต่อไป แต่เน่ืองจากทางร้าน CAR AVENUE มีความแตกต่างจากร้านบริการทั่วๆไปในตลาดอยู่
แล้วน้ัน ในด้านบริการที่ครบวงจรและความเอาใจใสใ่นบริการ จึงมีความโดดเด่นที่ผู้ประกอบการหน้า
ใหม่เลียนแบบได้ยาก 
 3.1.4 การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) 
 การคุกคามของสินค้าทดแทนสําหรับบริการด้านบํารุงรักษารถยนต์น้ัน สามารถเลือกหาซื้อได้
ตามความต้องการสําหรับผู้บริโภคท่ีต้องการดูแลรักษาด้วยตนเอง และจะมีการจัดเซทพร้อมใช้อย่าง
ง่ายและสะดวก หรือจะเป็นในด้านการบริการที่ส่งตรงถึงบ้าน โดยที่ผู้บริโภคไม่ต้องขับรถออกมารับ
บริการภายนอก ซึ่งสินค้าทดแทนเหล่าน้ี จะทําให้ผู้บริโภคมีความสะดวกและส่งผลถึงธุรกิจอยู่บ้าง แต่
ด้วยความโดดเด่นสําหรับการบริการของทางร้าน CAR AVENUE น้ัน สามารถให้ความสะดวกสบาย
แก่ลูกค้าได้เป็นอย่างดี และการดูแลเอาใจใส่ของทางร้านนั้นจะทําให้ผู้บริโภคเลือกที่จะมาใช้บริการที่
ร้านเพราะคุณภาพที่เหนือกว่า และความพึงพอใจในบริการ ดังน้ันจึงเกิดความแตกต่างที่ผู้บริโภค
สามารถเลือกใช้บริการมากกว่าสินค้าทดแทน  
 3.1.5 การแข่งขันท่ามกลางคูแ่ข่งที่มีอยู่ (Rivalry among existing competitors) 
 ธุรกิจการบํารุงรักษารถยนต์น้ัน ถือได้ว่ามีการแข่งขันที่รุนแรงและดุเดือดเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคน้ันมีความต้องการสูงและสามารถสร้างผลกําไรให้แก่ผู้ประกอบการได้มาก 
จึงเกิดคู่แข่งในตลาดที่เพ่ิมขึ้นมหาศาล แต่ถา้มองในด้านของคุณภาพในการบริการน้ัน ในตลาดของ
ธุรกิจในด้านนี้ยังขาดบริการท่ีมีคุณภาพอย่างแท้จริง หรือแม้จะมีการบริการที่มีคุณภาพก็จะมีการต้ัง
ราคาที่สูงจนเกินไป ทําให้ผู้บริโภคต้องเลือกใช้บริการที่อาจจะยังไม่ถูกใจ ดังน้ันการสร้างความ
แตกต่างของ CAR AVENUE จึงเล็งเห็นถึงช่องว่างของการบริการ ที่จะเน้นคุณภาพในการบริการ แต่
ราคาจะต้องสามารถจับต้องได้ เพ่ือเป็นทางเลือกให้ผู้บริโภคได้สัมผัสถึงความคุ้มค่าของการบริการกับ
เงินที่จ่าย การสร้างความแตกต่างน้ีจึงเป็นสิ่งที่ทางร้านคิดว่าเป็นจุดขายสําหรับ CAR AVENUE สถาน
บริการสําหรับรถยนต์ที่ครบวงจร ในราคาทีจ่ับต้องได้ 
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3.2 สภาพของการแข่งขนั และท่ีมาของการแข่งขนั 
3.2.1 ระดับของการแข่งขัน  
ธุรกิจทางด้านการบํารุงรักษารถยนต์น้ันจัดได้ว่ามีระดับการแข่งขันที่สูง เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่

ให้ผลกําไรสูง และสามารถเริม่กิจการได้โดยไม่ยาก ซึ่งการใช้รถยนต์น้ันจะต้องมีการดูแลและ
บํารุงรักษาตามระยะเวลาที่กําหนด จึงเรียกได้ว่าเป็นธุรกิจที่จะมีลูกค้ารองรับอยู่อย่างแน่นอน
เน่ืองจากลูกค้าหลายๆคนไมม่ีเวลาในการดูแลด้วยตนเอง หรือ ลูกค้าบางคนต้องการผู้ที่มีความ
เช่ียวชาญในด้านนั้นๆโดยตรงเป็นผู้ดูแลแทน ก็จะแบ่งแยกตามพฤติกรรมต่างๆกันออกไป ธุรกิจใน
ด้านการดูแลและบํารุงรักษารถยนต์น้ันจึงเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ืองและทําใหเ้กิดคู่แข่งขันมากเช่นกัน ซึ่ง
ผู้บริโภคน้ันพร้อมที่จะเปลี่ยนใจในการบริการอยู่ตลอดเวลาตามความพึงพอใจ ธุรกิจในด้านนี้จะมีการ
ให้บริการหลากหลายระดับตามความพึงพอใจของลูกค้าคนน้ันๆ โดยจําแนกเป็นราคาทั่วไปที่เร่ิมต้น
ต้ังแต่หลักร้อยถึงหลักพันบาท ซึ่งบริการน้ันก็จะมีจุดเด่นที่ต่างกันไป ระดับของการแข่งขันจึงถือได้ว่า
อยู่ในระดับที่สงู ทั้งในด้านราคา โปรโมช่ัน คุณภาพ และการบริการที่พึงพอใจ 

จุดเด่น / ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน ธุรกิจบริการในด้านนี้น้ันจะสามารถสร้างจุดเด่นหรือ
ความได้เปรียบที่บริการที่ได้รับโดยให้เหมาะสมกับราคาที่ลกูค้าจ่าย ซึ่งจุดเด่นของร้านอ่ืนๆทั่วไปน้ัน
จะเน้นไปที่ราคาที่ไม่แพงจนเกินไปและมีโลเคช่ันที่เหมาะสม ลูกค้าบางกลุ่มที่จะไม่เน้นคุณภาพมาก 
แต่จะเน้นราคาที่สามารถจ่ายได้ จึงเป็นจุดเด่นของคู่แข่งในตลาด แต่สําหรับจุดเด่นและข้อได้เปรียบ
ของทางร้าน CAR AVENUE น้ันจะเน้นความแตกต่างในด้านคุณภาพในการบริการที่ดีกว่า เพ่ือรองรับ
ลูกค้าที่ต้องการคุณภาพที่มากกว่า ดังน้ันจึงอาจจะมีราคาที่สูงจนเกินไปสําหรับลูกค้าบางกลุ่ม แต่เมื่อ
เทียบกับบริการที่จะได้รับน้ันถือว่าคุ้มค่า เพราะทางร้านจะเน้นการบริการที่ใสใ่จในการดูแลลูกค้าที่
มากกว่า ทั้งในด้านการสร้าง application ที่จะสามารถจองคิวบริการ แจ้งเตือนบริการต่างๆท่ีได้รับ
จากทางร้าน เช่น เปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง เป็นต้น หรือจะเป็นการสั่งซื้อสินค้า อุปกรณ์ตกต่างต่างๆได้
อย่างรวดเร็วทันใจ และยังมีผูเ้ช่ียวชาญคอยแนะนําหรือใหค้ําปรึกษาในการบริการ ซึ่งพนักงานของ
ทางร้านจะได้รับการอบรมเป็นอย่างดีเพ่ือคุณภาพที่มีความละเอียดสูงสุดสําหรับผู้ที่รักรถยนต์ 
เน่ืองจากทางผู้จัดทําน้ันมีความชอบรถยนต์และสามารถรูถ้ึงความต้องการของลูกค้า  จึงสามารถทํา
ให้ผู้บริโภคน้ันเกิดความพึงพอใจได้ในการบริการ 

ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นท่ีรู้จักในตลาด) เน่ืองจากธุรกิจในด้านการบํารุงรักษารถยนต์
เกิดขึ้นมากมาย การที่จะเป็นที่รู้จักในตลาดได้น้ันจึงต้องเกิดการบอกต่อของลูกค้าที่มาใช้บริการและ
เกิดความพึงพอใจในบริการ ซึ่งอาจจะต้องใช้ระยะเวลาในการสร้างช่ือเสียงในระยะหน่ึง ยกตัวอย่าง
เช่น ร้าน CLEAN IT UP ในช่วงแรกน้ันจะเน้นบริการรถยนต์ทั่วไป โดยมีราคาที่เหมาะสม มีการ
บริการที่มีคุณภาพและได้รับการบอกต่อจากลูกค้ามาเรื่อยๆ จนในปัจจบัุนจะเน้นบริการทางด้าน
รถยนต์ระดับสูงและมีราคาทีสู่งมาก เป็นที่รูจ้ักกันในวงการรถยนต์หรูเน่ืองจากเป็นร้านที่เน้นคุณภาพ



61 
 

ในการบริการอย่างแท้จริงและมีบริการที่หลาก หลายใหลู้กค้าได้เลือกใช้ แต่ในเรื่องของราคาที่สูง
จนเกินไป ลูกค้าระดับกลางถึงล่างจึงไม่สามารถใช้บริการได้ ซึ่งทาง CAR AVENUE จึงต้องการที่จะ
สร้างร้านบริการที่มีคุณภาพเทียบเท่า แต่มรีาคาที่ถูกกว่าเพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้าดังกล่าวให้สามารถได้
สัมผสัถึงบริการที่มีคุณภาพอย่างแท้จริง 

3.2.2 ที่มาของการแข่งขัน 
 กระแสความนิยม การเป็นเจ้าของธุรกิจดูแลและบํารุงรักษารถยนต์น้ัน มีแนวโน้มที่เพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเน่ือง เพราะในปัจจุบันน้ันมีผู้ใช้รถยนต์เพ่ิมมากขึ้น และผูท้ี่ใช้รถยนต์ส่วนใหญ่ในขณะนี้น้ันให้
ความสําคัญและความใส่ใจกับการบํารุงรักษารถยนต์ของตนเองมากข้ึน เน่ืองด้วยสื่อต่างๆ ทั้งใน
ระบบโซเช่ียว หรือการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารต่างๆน้ันเป็นไปได้โดยง่าย ทําให้ลูกค้าน้ันได้รับข้อมูลจาก
การโฆษณาในด้านประโยชน์ของสินค้า เช่น การเคลือบแก้วปกป้องผิวสีรถยนต์ ให้ความเงางาม หรือ
จะเป็นการฆ่าเช้ือภายในด้วยระบบไอน้ํา เป็นต้น ซึ่งทําใหผู้้บริโภคเกิดความสนใจและสามารถเข้าถึง
ได้มากข้ึน จึงเกิดเป็นกระแสความต้องการท่ีเพ่ิมมากขึ้น ทําให้มีผูท้ี่สนใจลงทุนในธุรกจิน้ีเพ่ิมมากขึ้น 
ส่งผลให้เกิดคูแ่ข่งที่มากข้ึนอีกด้วย 
 เทคโนโลยี เน่ืองจากธุรกิจในการบํารุงรักษารถยนต์น้ัน จุดเด่นที่จะทําให้บริการมีความ
น่าสนใจมากกว่าคู่แข่งได้น้ันคือเทคโนโลยีในการบริการ ซึง่การพัฒนาเทคโนโลยีในด้านนี้น้ันถือได้ว่ามี
การพัฒนาไปได้หลากหลาย อยู่ที่เจ้าของธุรกิจน้ันๆจะนํามาเลือกใช้ในร้านของตนเอง จึงทําให้เกิด
ความแตกต่างซึ่งเป็นจุดเด่นของบริการในแต่ละร้าน ทําให้เกิดข้อได้เปรียบเสียเปรียบที่ทางร้าน
จะต้องแข่งขันกันในการให้ขอ้มูลข่าวสารให้เกิดความน่าเช่ือถือ เพ่ือที่จะให้ลูกค้ามีความไว้วางใจใน
บริการให้ได้มากที่สุด 
 รายได้และผลตอบแทน การดําเนินธุรกิจบริการในด้านบํารุงรักษารถยนต์น้ันสามารถสร้าง
รายได้และผลตอบแทนได้สูง และยังเป็นบริการที่ผู้บริโภคน้ันมีความต้องการสูงเช่นกัน เน่ืองจากใน
ปัจจุบันคนส่วนมากไม่มีเวลาบํารุงรักษารถยนต์ด้วยตนเอง สถานที่ไม่เอ้ืออํานวย เช่นผู้ที่อยู่คอนโด 
เป็นต้น จึงทําให้บริการดูแลรักษารถยนต์น้ันเป็นที่ต้องการ ผู้ประกอบการที่มีทุนจึงให้ความสนใจใน
ธุรกิจน้ีอย่างมาก เพราะสามารถสร้างรายได้และสร้างสังคม เพ่ือที่จะต่อยอดไปยังธุรกิจอ่ืนๆได้เป็น
อย่างดี 
 
3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 สามารถแบ่งออกเป็นคู่แข่งขันหลักและคู่แข่งขันรอง ซึ่งสาํหรับธุรกิจในด้านบํารุงรักษา
รถยนต์น้ันมีการแข่งขันที่สูง แต่ถ้าแบ่งเป็นในด้านคุณภาพของการบริการแล้วน้ัน สามารถแบ่งได้ดังนี้ 
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3.3.1 คู่แข่งขันหลัก 

3.3.1.1 CLEAN IT UP เป็นร้านบริการด้านบํารุงรักษารถยนต์ระดับ HI-END ต้ังอยู่ 
ในโครงการ 25G ที่เน้นบริการที่จะให้คุณภาพสูงสุดสําหรับลูกค้า โดยมีเครื่องมือ อุปกรณ์ ที่มี
มาตรฐานเพ่ือรองรับรถยนต์ระดับ supercar ในการบริการ เช่น บริการ ล้างรถ ซักเบาะ ซักพรม 
ด้วยทีมงานมืออาชีพ ลิฟท์ยกรถในการทําความสะอาดใต้ท้องรถยนต์ ห้องกระจกสําหรับให้บริการ
เคลือบสี ติดฟิล์ม บริการแก้รอยบุบ ลักย้ิม ด้วยทีมงานมืออาชีพโดยไม่ต้องทําสี  โรงรับฝากรถยนต์ 
สําหรับผู้ที่ไว้วางใจให้ทางร้านดูแลรถยนต์และเก็บรักษาในห้องที่มีระบบรักษาความปลอดภัยอย่างดี 
ศูนย์บริการขายรถยนต์นําเข้า ซึ่งจะต้ังอยู่ในโครงการด้านหน้า โดยจะเน้นรถยนต์ที่มีความพิเศษ มี
อุปกรณ์ตกแต่งช้ันนําบริการ ร้านอาหาร ตกแต่งสไตล์ Garage ในต่างประเทศ สามารถเช่าจัด 
meeting สังสรรค์โดยมีราคาที่ไม่สูงมากนัก ซึ่งเป็นที่ช่ืนชอบของลูกค้าเป็นอย่างมาก และจากการได้
เข้าไปใช้บริการล้างรถน้ันพบว่ามีราคาในการบริการเริ่มต้นที่ 800 บาท (ล้างรถยนต์+เคลือบสี) ซึ่งถือ
ว่ามีราคาที่สูง และได้สอบถามถึงบริการในอนาคต ได้คําตอบว่าอนาคตจะมีการนําเทคโนโลยีเคลือบ
แก้วเข้ามา เพ่ือที่จะต่อสู้กับคู่แข่งและจะเพิ่มความสามารถในด้านบริการที่มากขึ้นอีกด้วย 
 
ภาพที่ 3.1 :  บรรยากาศภายในร้านและการบริการจากทาง CLEAN IT UP ในโครงการ 25G 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



63 
 

ตารางที่ 3.1 :  แสดงจุดอ่อนและจุดแข็งของร้าน CLEAN IT UP 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1.คุณภาพระดับสูงในด้านการบริการ 1.ราคาสูง 
2.มีความหลากหลายของการบริการ 2.ไม่เน้นเทคโนโลยีในการบริการ 
3.มีฐานลูกค้าที่ชัดเจน 3.ไม่เน้นโปรโมช่ัน ส่วนลด  
4.เปิดบริการมาเป็นเวลานาน มีช่ือเสียง  
5.ที่ต้ังเดินทางสะดวก และกว้างขวาง  

 
 สรุป การบริการของร้าน CLEAN IT UP นั้น จะเน้นไปในการบริการรถยนต์ระดับสูง 
เน่ืองจากมีราคาค่าบริการที่สูง แต่สําหรับในด้านคุณภาพน้ันต้องถือได้ว่าเป็นร้านที่ให้ความสําคัญกับ
การบริการเป็นอย่างมาก และมีช่ือเสียงในด้านคุณภาพที่แท้จริงมายาวนาน แต่เน่ืองด้วยราคาที่สูง
จนเกินไป ทําให้ลูกค้าระดับกลางถึงล่างยังไม่สามารถสมัผสับริการที่มีคณุภาพแบบน้ีได้อย่างทั่วถึง 

3.3.1.2 GRIB เป็นร้านบริการบํารุงดูแลรักษารถยนต์ที่เน้นคุณภาพอีกร้านหน่ึง  
ต้ังอยู่ในโครงการ A square ซอยสุขุมวิท 26 ซึ่งมกีารควบคุมงานบริการโดยชาวญี่ปุ่น ทางร้านจะ
เน้นบริการด้าน detailing ทีม่ีความละเอียดสูงต้ังแต่ส่วนเล็กๆไปจนถึง Full detailing และยังมี
บริการ wash & wax โดยใช้ผลิตภัณฑ์คุณภาพสูง มีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการบริการ ซึ่งเป็น
ร้านที่ลูกค้าใหค้วามยอมรับในด้านคุณภาพอีกร้านหน่ึงและมีราคาที่อยู่ในระดับกลาง ซึ่งจากการได้
เข้าไปใช้บริการล้างรถแล้วน้ัน ราคาล้างสีดูดฝุ่นจะเริ่มต้นที่ 300 บาท ซึง่ถือว่าไม่แพงจนเกินไป แต่ก็
ยังมีราคาสูงกว่าร้านทั่วไปที่เริ่มต้นที่ 150 บาท แต่เมื่อเทียบคุณภาพแล้วน้ันถือว่าคุ้มราคา 

 
ภาพที่ 3.2 : บรรยากาศภายในร้านและการบริการของทางร้าน GRIB 
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ตางรางที่ 3.2 :  แสดงจุดแขง็และจุดอ่อนของทางร้าน GRIB 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1.คุณภาพในการบริการ 1.ที่นั่งรอสําหรบัลูกค้าคับแคบ 
2.มีผู้เช่ียวชาญให้คําปรึกษาและบริการ
โดยตรง 

2.สถานที่ต้ังร้านอยู่ในตัวเมือง การจราจร
ติดขัด 

3.มีฐานลูกค้าที่ชัดเจน 3.ไม่เน้นโปรโมช่ัน ส่วนลด 
4.มีช่ือเสียง และเป็นที่รู้จัก 4.ใช้เวลาในการบริการนาน 

  
 สรุป จากการที่ได้ลงพ้ืนที่ในการลองใช้บริการของร้าน GRIB นั้น ทางรา้นจะเน้นบริการ
ทางด้านความละเอียด ซึ่งเป็นช่ือเสียงสําหรับร้านน้ี โดยส่วนมากจะใช้เวลาในการล้างนาน เน่ืองด้วย
การเก็บรายละเอียดที่เยอะ ลูกค้าส่วนใหญ่จะนํารถเข้ารับบริการและมารับภายหลัง ทางร้านจึงไม่เน้น
ห้องบริการลูกค้าที่ใหญ่มากนัก แต่ในด้านการบริการถือได้ว่าเป็นร้านที่มีคุณภาพอีกร้านหน่ึง ซึ่งมี
ราคาเริ่มต้นที่ 300 บาท สําหรับล้างสีดูดฝุ่น ส่วนในด้านบริการอ่ืนๆก็ยังถือว่าไม่แพงจนเกินไป แต่ยัง
ถือว่ามีราคาที่สูงกว่าร้านทั่วไปอยู่พอสมควร ดังน้ันจึงเหมาะกับลูกค้าที่เน้นคุณภาพมากกว่าราคาใน
การบริการ 
 

3.3.2 คู่แข่งขันรอง 
3.3.2.1 Be Clean Car Detailing เป็นร้านล้างรถที่ต้ังอยู่บนถนนกรุงเทพกรีฑา อยู่ 

ในป้ัม world gas ซึ่งมีสถานที่อยู่ในละแวกเดียวกับสถานที่ต้ังร้าน CAR AVENUE โดยมีการดําเนิน
กิจการล้างรถ เคลือบสี เคลือบแก้ว มีลูกค้าเข้ารับบริการเป็นจํานวนมาก แต่คุณภาพในการบริการยัง
ไม่ดีนัก เน่ืองจากมีรถเข้ารับบริการค่อนข้างมากจึงต้องรีบบริการ และขาดคุณภาพที่ดี เหมาะสําหรับ
ผู้ที่เน้นความรวดเร็ว และราคาที่ไม่แพงจนเกินไป โดยเริ่มต้นที่ 140 บาท เท่าน้ัน 
 
ภาพที่ 3.3 :  บรรยากาศภายในร้านและการบริการของร้าน BE CLEAN 
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ตารางที่ 3.3 :  แสดงจุดแข็งและจุดอ่อนของร้าน BE CLEAN 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1.ราคาถูก 1.ขาดคุณภาพในการบริการ 
2.มีความรวดเร็วในบริการ 2.ไม่มีความหลากหลายในการบริการ 
3.สถานที่ต้ังเดินทางได้สะดวก  

 
 สรุป จากการบริการน้ันยังถือว่าขาดคุณภาพและความละเอียดในการบริการ แต่ก็มีความ
เหมาะสมและเป็นทางเลือกสําหรับผู้ที่เน้นความรวดเร็ว และไม่เน้นคุณภาพมากนัก เน่ืองจากมีราคาที่
ถูก ลูกค้าสามารถใช้บริการได้ทุกระดับ ส่วนในด้านบริการจะเน้นในด้านล้างรถอย่างเดียว จึงขาด
ความหลากหลายสําหรับผู้ใช้บริการ ดังน้ันร้าน Be Clean Car Detailing จึงเป็นคู่แข่งขันรอง 
  
3.4  การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
ภาพที่ 3.4 :  การวิเคราะห ์BCG Matrix 
  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

3.4.2  คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
จากการวิเคราะห์ BCG Matrix ของศูนย์บริการ CAR AVENUE นั้น สามารถจัดอยู่ในกลุ่ม

ของช่อง Question Marks เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่เปิดใหมแ่ละเริ่มต้นเข้าสู่ตลาด จึงมีลกูค้าที่รู้จักยังไม่
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มากเท่าที่ควร ซึ่งบริการจากทางร้าน CAR AVENUE น้ันได้นํานวัตกรรมใหม่ๆ เข้ามาเป็นส่วนเสริมใน
การบริการ และเพ่ิมความหลากหลายให้เกิดความครบวงจร โดยในด้านธุรกิจเก่ียวกับการบํารุงรักษา
รถยนต์น้ันมีการเติบโตของตลาดอย่างต่อเน่ือง แต่ด้วยธุรกิจที่เร่ิมใหม่น้ันจะได้รับส่วนแบ่งการตลาดที่
น้อยกว่าคู่แข่งที่เปิดมายาวนาน ดังน้ันจึงต้องอาศัยการโปรโมทเพ่ือให้เป็นที่รู้จักอย่างต่อเน่ือง ทั้งใน
ด้านสื่อ social , วิทยุ , โทรทศัน์ , หนังสือ เป็นต้น เพ่ือให้เกิดการรู้จักในบริการ และรู้ถงึความเป็น
มืออาชีพของ CAR AVENUE ให้มากที่สุด อีกทั้งจะสร้างจุดเด่นทางด้านการบริการคุณภาพที่ให้ความ
ใส่ใจและเป็นกันเอง ด้วยราคาที่ไม่แพงจนเกินไปเพ่ือที่จะตีตลาดคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมให้เกิด
ทางเลือกที่เพ่ิมมากขึ้น โดยจะมีช่วงการปรับเปลี่ยนการบริหารตามสถานการณ์และตามความต้องการ
ของลูกค้าให้เกดิความพึงพอใจสูงสุด และก้าวเข้าสู่ช่อง Star และ Cash Cows ต่อไปในอนาคต 
 
ตารางที่ 3.4 :  การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

CAR AVENUE CLEAN IT UP GRIB 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

การดําเนินธุรกิจของร้าน 
CAR AVUENUE น้ัน 
เกิดขึ้นได้เน่ืองจาก
ผู้จัดทําเป็นผู้ทีช่ื่นชอบ
ด้านรถยนต์ และมีการใช้
บริการในร้านด้านน้ี
อย่างต่อเน่ือง จึงเห็นถึง
สิ่งที่เป็นโอกาสสําหรับ
การพัฒนาธุรกิจได้ น่ันก็
คือ คุณภาพและราคาที่
เหมาะสม ดังน้ัน CAR 
AVENUE จึงต้องการท่ี
จะเป็นศูนย์บริการที่มี
ความครบวงจร 
   

คุณภาพสูง รวดเร็วและ
มีประสิทธิภาพ จึงต้อง
เกิดการลงทุนทั้งในด้าน
บุคลากรและสถานที่ 
ทางร้านจึงเน้นลูกค้าที่มี
ความสามารถในการจ่าย 
และตั้งราคาที่กําหนด
ผู้ใช้บริการได้อย่าง
ชัดเจน เพ่ือการทํางานที่
มีคุณภาพสูงสุด แต่ยัง
ขาดการบริการที่ครบ
วงจรและขาดการสร้าง
สัมพันธ์แก่ลูกค้า 

คู่แข่งหลักอีกหน่ึงร้าน
คือร้าน GRIB เป็นร้าน
บริการที่เน้นเก็บ
รายละเอียด มีการคุม
งานบริการโดยชาว
ญี่ปุ่นที่ให้ความใสใ่จใน
การบริการเป็นอย่าง
มาก อีกทั้งยังเป็นที่รู้จัก
และมีช่ือเสียงในด้าน
คุณภาพ แต่ทางร้านยัง
ขาดการสร้างสัมพันธ์ที่
ดี เน่ืองจากจะเน้น
ลูกค้าเฉพาะกลุ่มอีก
เช่นกัน  

                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห ์

CAR AVENUE CLEAN IT UP GRIB 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

ที่มีราคาที่ผู้บริโภคสามารถใช้
บริการได้ และสัมผสัได้ถึง
คุณภาพที่แท้จริง ผ่านการ
ดูแลจากพนักงานที่มีคุณภาพ
และความใส่ใจในการบริการ 
โดยคํานึงถึงความคุ้มค่า คุม้
ราคาให้แก่ผู้บริโภค และสร้าง
สัมพันธ์ที่ดีให้เกิดเป็นสังคม 

เน่ืองจากจะเน้นกลุ่ม
ลูกค้าเฉพาะอยู่แล้ว 

โดยส่วนมากแล้วน้ันจะ
เป็นรถยนต์ระดับสูงเน่ือง 
จากมีสถานที่ต้ังอยู่ละแวก
สุขุมวิท และยงัขาดบริการ
ที่ครบวงจร หอ้งรับรอง
ลูกค้าที่คับแคบ เวลาใน
การบริการ ดังน้ันจึงยังคง
เป็นจุดอ่อนในการบริการ 

ราคา
ผลิตภัณฑ์ 

การต้ังราคาในการบริการน้ัน
จะหาค่าเฉลี่ยที่เหมาะสม ไม่
แพงและไม่ถูกจนเกินไป 
เพ่ือให้เกิดความเช่ือมั่นใน
บริการและลูกค้าสามารถ
มั่นใจว่าจะได้รับบริการที่
คุ้มค่ากับราคาอย่างแน่นอน 
ซึ่งแน่นอนว่าการบริการที่มี
คุณภาพต้นทุนจะต้องสูง แต่
ทางร้านจะเน้นการกระจาย
รายรับไปยังส่วนเสริมต่างๆ
ด้วย เพ่ือสร้างระบบสังคมของ
ลูกค้าและมคีวามย่ังยืนใน
อนาคต 

มีการต้ังราคาท่ีสูง เพ่ือ
กําหนดกลุ่มลกูค้าใน
การบริการ โดยราคา
การบริการจะเริ่มต้นที่ 
800 บาท คือการ ล้าง
สี ดูดฝุ่น และเคลือบสี 
จะไม่มีบริการล้างสี ดูด
ฝุ่น ธรรมดา เน่ืองจาก
ทางร้านจะเน้นความ
เรียบร้อยของรถยนต์ที่
เข้ารับบริการ ซึ่งจะ
เน้นรถยนต์ระดับสูง
และผู้ทีม่ีความสามารถ
ในการจ่ายได้ ดังน้ัน
ลูกค้าระดับกลางและ
ระดับล่างจึงไม่สามารถ
จะสัมผัสบริการที่มี
คุณภาพได้อย่างทั่งถึง 

มีการต้ังราคาในการบริการ
อยู่ในระดับกลาง โดยราคา
เร่ิมต้น ล้างสี ดูดฝุ่น จะอยู่
ที่ 300 บาท ซึง่ไม่แพง
จนเกินไป แต่กยั็งมีราคาที่
แพงกว่าร้านทั่วไป
พอสมควร แต่สถานที่ใน
การบริการจะไม่เน้นลูกค้า
น่ังรอ และไม่เน้นลูกค้าที่
เยอะ เน่ืองจากมีการ
บริการที่เน้นความละเอียด 
จึงทําให้ต้องใช้เวลาในการ
ให้บริการ ดังน้ันกลุ่มลูกค้า
จึงเป็นรถยนต์ระดับสูง
เช่นกัน ส่วนมากจะนํารถ
มาเข้ารับบริการและมารับ
ภายหลัง 
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3.5  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
3.5.1 ความหลากหลายและความแตกต่าง CAR AVENUE น้ันจะเน้นการบริการที่มีคณุภาพ

และมีราคาที่ไม่แพงจนเกินไป เน่ืองจากผู้จัดทําเห็นถึงสิ่งที่เป็นโอกาสที่จะเอาชนะคู่แข่งได้ เพราะใน
ปัจจุบัน ผู้บริโภคในประเทศไทยน้ันหันมาสนใจรถยนต์มากขึ้น และธุรกิจในการบํารุงรักษารถยนต์น้ัน
มีนวัตกรรมใหม่ๆเพ่ิมมากขึ้นเพ่ือรองรับการเติบโตน้ี แต่ร้านบริการส่วนใหญ่ในตลาดน้ันจะเน้นผล
กําไรช่วงต้นๆในการบริการเป็นส่วนใหญ ่โดยไม่คํานึงถึงอนาคต ซึ่งจะมีการบริการทีไ่ม่ได้คุณภาพ
เท่าที่ควรและให้ความรู้ในด้านผิดๆ เพ่ือที่จะขายสินค้าของตนเองให้ได้ตามเป้าหมาย ทาํให้ลูกค้าส่วน
ใหญ่เข้าใจผิดในการบริการและเมื่อเกิดปัญหาทางร้านก็ไม่สามารถรับผดิชอบได้ ทําให้เกิดผลลบต่อ
ร้านบริการส่วนใหญท่ี่มีคุณภาพ ทั้งน้ีทั้งน้ันร้านบริการที่มคีุณภาพอย่างแท้จริงและให้บริการแบบมือ
อาชีพก็จะมีราคาที่สูงมากจนเกินไป ทําให้ผูบ้ริโภคจึงยังคงต้องใช้บริการร้านบริการที่ไม่มีความใสใ่จ
ในบริการ ดังน้ัน CAR AVENUE จึงต้องการจะสร้างร้านบริการที่จะมาแก้ไขปัญหานี้ โดยการสร้าง
ความหลากหลายในการบริการ เพ่ือที่จะตอบสนองลูกค้าได้อย่างครบถ้วน และมกีารต้ังราคาที่ไม่แพง
จนเกินไปเพราะจะเน้นกระจายรายรับออกไปตามบริการต่างๆ แต่ในบรกิารน้ันจะเน้นคุณภาพสูงสุด
เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจแก่ลกูค้าและเกิดการใช้บริการซ้ําจนเกิดเป็นสังคมในอนาคต และยังมีความ
แตกต่างที่มีนวัตกรรมอย่าง application เข้ามาช่วยในการจัดคิวบริการและสั่งซื้อสินค้าต่างๆ เพ่ือ
ความสะดวกรวดเร็ว ความเป็นระบบที่จัดการได้ ซึ่งจะเป็นสิ่งที่เป็นตัวช่วยที่สะดวกและตรงใจ
ผู้บริโภคได้อย่างแน่นอน ดังนั้นจึงเป็นความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพราะนําจุดอ่อนของคู่แข่งมา
พัฒนาให้เกิดประสิทธิภาพที่ดีย่ิงขึ้น 

3.5.2 ราคาและการบริการ การบริการที่ดีที่สุดน้ันจะขึ้นอยู่กับบุคลากรที่มี ซึ่งเป็นสิ่งที่ทาง
ร้านให้ความสาํคัญ ทั้งในการฝึกฝนพนักงานให้มีความเชียวชาญ การสร้างมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 
การทํางานอย่างมีคุณภาพ โดยเป็นหลักของการบริการที่จะสามารถสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า
ได้เป็นอย่างดี จะต้องมีการอบรมกันอย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้เกิดเป็นความเคยชินที่จะปฏิบัติ เพราะเป็น
สิ่งที่จะสร้างความได้เปรียบจากคู่แข่งได้เป็นอย่างดี อีกทั้งในด้านราคาก็จะเป็นสิ่งสําคัญที่ลูกค้าน้ันจะ
เลือกใช้บริการ ถ้าถูกแต่ไม่ได้คุณภาพ ก็ไม่เกิดประโยชน์ หรือถ้าแพงมากจนเกินไป ลูกค้าก็ไม่สามารถ
ใช้บริการได้อย่างต่อเน่ือง ดังนั้นการต้ังราคาที่คํานึงถึงความเหมาะสมน้ันเป็นสิ่งที่ควรจะให้
ความสําคัญ แม้อาจเกิดกําไรที่ไม่ได้มากเท่าที่ควรแต่สามารถสร้างฐานลกูค้าระยะยาวได้เป็นอย่างดี 
และด้วยเป็นร้านที่บริการครบวงจรแล้วน้ัน จะสามารถทําให้เกิดรายได้ทุกทิศทางในอนาคตต่อไป 
 

 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ือง กล
ยุทธ์การตลาด 7S กรอบแนวคิดของ McKinsey (1980) โดยเน้ือหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบ
แนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการ
ประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ความสําเร็จของธุรกิจน้ัน ต้องเกิดจากการกําหนดแผนงานที่จะนําไปถึงการปฏิบัติ แม้
แผนงานคือการคาดการณ์อนาคตเป็นสิ่งที่กําหนดแนวทางในการดําเนินงาน แต่การที่จะทําให้ธุรกิจ
บรรลุเป้าหมายน้ันจะต้องประกอบไปด้วยปัจจัยต่างๆอีกหลายปัจจัยที่เข้ามาเก่ียวข้องเป็น
ส่วนประกอบและเป็นตัวช่วยเสริม เพ่ือที่จะสามารถบรรลผุลตามที่ได้คาดการณ์ไว้ การนําแนวคิด 7S 
มาเป็นกรอบแนวคิดเพ่ือที่จะทําให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมายน้ัน จะสามารถเป็นตัวช้ีวัดแผนการดําเนินงาน
ที่จะแสดงให้เห็นถึงข้อดีข้อด้อย หรือจุดอ่อนที่จะต้องแก้ไขเพ่ือให้เกิดความมีประสิทธิภาพ ซึ่งความมี
ประสิทธิภาพขององค์กรน้ันเป็นปัจจัยสําคัญในการทําธุรกิจ การบริหารที่มีการจัดรูปแบบและ
โครงสร้างที่ดี การสร้างกลยุทธ์ทางด้านการตลาด เป็นต้น ดังน้ันเคร่ืองมือที่จะสามารถนํามาหลักใน
การบริหารได้น้ันคือ 7S McKinsey ที่จะสามารถใช้เป็นตัววิเคราะห์ วางแผน การกําหนดกลยุทธ์ 
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในองค์กร ซึ่งประกอบด้วย 7 ประการ ดังน้ี 

1. กลยทุธ์ (Strategy) คือ การวางแผนกิจกรรมภายในองค์กร โดยให้แผนที่วาง 
ขึ้นมานั้นได้สอดคล้องและเหมาะสมต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอก และภายใน
องค์กร ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ช่วยสนับสนุนองค์กรมีขีดความสามารถเหนือคู่แข่งขัน 
  2. โครงสร้างองค์กร (Structure) คือ ลักษณะโครงสร้างขององค์กรที่จะแสดง
ความสัมพันธ์ระหว่างอํานาจหน้าที่และความรับผิดชอบ รวมถึงขนาดการควบคุม การรวมอํานาจ 
และการกระจายอํานาจของผู้บริการ การแบ่งโครงสร้างงามตามหน้าที่ ตามผลติภัณฑ์ ตามลูกค้า ตาม
ภูมิภาคได้อย่างเหมาะสม 
  3 .สไตล ์(Style) สไตล์ในการทํางานของผู้บริหารน้ัน มีความสําคัญเป็นอย่างยิ่ง
โดยเฉพาะผู้บริหารระดับสูง จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของพนักงานภายในองค์กร มากกว่า
คําพูดของผู้บริหาร 
  4. ระบบ (System) เป็นการวิเคราะห์ถึงระบบงานขององค์กรในทุกๆเรือ่ง ทั้งเร่ือง
ระบบการบริหารจัดการ ระบบการปฏิบัติงาน เช่น ระบบสารสนเทศ ระบบการวางแผน ระบบ
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งบประมาณ ระบบการควบคุม ระบบการจัดซื้อ ระบบในการสรรหาและคัดเลือกพนักงาน ระบบใน
การฝึกอบรม ตลอดจนระบบในการจ่ายผลตอบแทน 
  5. บุคลากร (Staff) คือ การคัดเลือกบุคลากรที่มีความสามารถ การพัฒนาบุคลากร
อย่างต่อเน่ือง 
  6. ทักษะ (Skill) เป็นการพิจารณาถึงทักษะความเช่ียวชาญขององค์กรโดยรวม ว่ามี
ความเช่ียวชาญหรือมีความชํานาญในด้านใด 
  7. ค่านิยม (Shared Value) คือ ค่านิยมร่วมกันระหว่างคนในองค์กร ความเป็น
อันหน่ึงอันเดียวกันของทุกฝ่าย 
 ซึ่งแนวคิด 7S McKinsey น้ันมีลักษณะทีแ่ตกต่างกัน แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ 1.ส่วนที่
สามารถจับต้องได้ ซึ่งสามารถที่จะลอกเลียนแบบได้หรือนํามาประยุกต์ปรับใช้ได้ 2.สว่นที่ไม่สามารถ
จับต้องได้ น่ันคือแนวคิดของคนในองค์กร ระบบวัฒนธรรม และทักษะในการทํางาน 
 7S McKinsey สามารถนํามาวิเคราะห์ได้หลากหลายสถานการณ์ เช่น สามารถตรวจสอบ
ปัจจัยภายในที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงในอนาคต สามารถปรับปรุงประสิทธิภาพในการทํางานให้ดี
ย่ิงขึ้น ทําให้เห็นถึงความสําคัญของหน่วยงานที่จําเป็นที่จะสามารถลดหรือเพ่ิมหน่วยงานน้ันๆได้ และ
สามารถใช้ในการกําหนดวิธีที่ดีที่สุดที่จะใช้กลยุทธ์นําเสนอ เป็นการปรับกระบวนการทํางานให้เกิด
ประสิทธิภาพสอดคล้องกับการนําแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ  
 สรุป แนวคิด 7S Kinsey น้ัน คือกรอบแนวคิดพ้ืนฐานที่มีตัวแปร 7 ประการ ที่จะสามารถ
นํามาวิเคราะห์และเป็นส่วนสาํคัญต่อความสําเร็จของธุรกิจ และนําผลวิเคราะห์น้ันมากําหนดและ
สร้างกลยุทธ์ เพ่ือที่จะทําให้องค์กรน้ันเกิดประสิทธิภาพ และมีการทํางานที่เป็นระบบมากย่ิงขึ้น 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้
 ทศพร ศิรสิัมพันธ์ (2539, หน้า 50) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบและลักษณะที่สําคัญสําหรบัการ
วางแผนเชิงกลยุทธ์ไว้ดังน้ี 

1.1 การมุ่งอนาคต การมีวิสัยทัศน์เพ่ือที่จะสามารถกําหนดทิศทางของธุรกิจให้มีการ 
ดําเนินงานไปได้โดยการระดมทั้งบุคลากรและทรัพยากรต่างๆ ที่จะสามารถดําเนินงานตามหลัก
ทิศทางที่ได้กําหนดเอาไว้ การวางกลยุทธ์น้ันจะสามารถใช้คาดคะเนแนวโน้มในอนาคต เพ่ือการ
เตรียมพร้อมรับมือสิ่งที่จะเกิดขึ้น โดยการปรับเปลี่ยนตามปัจจัยต่างๆท่ีเกิดขึ้นในระยะเวลานั้นๆ 

1.2 การมุ่งเน้นจุดหมายรวมขององค์กร โดยการกําหนดวัตถุประสงค์และม ี
เป้าหมายที่ชัดเจน เพ่ือการดําเนินงานให้บรรลุผลตามระยะเวลาที่กําหนด 
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1.3 การมุ่งเน้นกระบวนการ โดยจะต้องมีระบบการดําเนินงานที่มีความต่อเน่ือง ซึ่ง 
มาจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายใน การสร้างกลยุทธ์ในการวางแผนโครงการ 
และสามารถนําไปดําเนินงานและสามารถจดัวางกลยุทธ์ใหม่ เพ่ือให้เหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน 

1.4 การมุ้งเน้นภาพรวม จะเป็นการเน้นการวิเคราะห์แบบภาพรวม โดยจะไม่ทําการ 
วิเคราะห์ส่วนใดส่วนหน่ึง เน่ืองจากทุกอย่างจะสามารถส่งผลต่อเน่ืองไปยังอนาคตได้  
 เสนาะ ติเยาว์ (2544) ความหมายของกัลป์ยุทธ์ คือ สิ่งที่จะสามารถทําให้วัตถุประสงค์น้ัน
ประสบความสําเร็จ โดยไม่ใช่การเริ่มต้นที่กลยุทธ์ แต่จะเป็นการเริ่มต้นจากวิสัยทัศน์ ประกอบด้วย 

 2.1 วิสัยทัศน์ การคาดคะเนให้แม่นยําว่าจะเกิดอะไรข้ึนกับธุรกิจในอนาคต 
2.2 ภารกิจหรอืพันธกิจ เป็นการทําให้ความหมายของวิสัยทัศน์ชัดเจนมากย่ิงขึ้น  

โดยจะสามารถแสดงทิศทางที่จะนําองค์กรไปสู่ความสําเร็จ 
2.3 เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ ทั้งสองอย่างน้ีมีความแตกต่างกัน เป้าหมายคือ  

การรุกถึงจุดหมายปลายทางที่ทําให้องค์กรมีส่วนร่วมด้วย แต่วัตถุประสงค์คือ จะเป็นการรับผิดชอบ
ของแต่ละแผนกที่มีความเจาะจง 

2.4 กลยุทธ์ คอื การกําหนดกลยุทธ์และนําไปใช้ 
2.5 แผนการดําเนินงาน คือ การจัดทําแผนการดําเนินงานตามสิ่งที่กล่าวข้างต้น  

เพ่ือให้มีทิศทางในการดําเนินงานท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมายและประสบความสําเร็จ 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาดเชิงรุก เน่ืองด้วยร้าน CAR AVENUE น้ันเป็นร้าน
บริการทางด้านบํารุงรักษารถยนต์ที่เน้นคุณภาพในการบริการที่เกิดขึ้นใหม่ จึงต้องการสร้างการรับรู้
ถึงบริการในด้านต่างๆท่ีหลากหลายที่จะสามารถให้เข้าถึงผูบ้ริโภคได้มากที่สุด เพ่ือให้เกิดการทดลอง
ใช้บริการและการบอกต่อ และเกิดฐานลูกค้าที่ช่ืนชอบในบริการในอนาคต 
 วัตถุประสงค์ 
   1. เพ่ือให้ผู้บริโภครู้จักร้านและรับรู้ถึงบริการ 
   2. เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจในคณุภาพ และเข้ามาทดลองใช้บริการ 
 งบประมาณ 200,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 

1. การเข้าถึงสื่อต่างๆทางด้านรถยนต์ 
  ขั้นที่ 1 ต้องมีการกระจายข่าวถึงการบริการจากทางร้านผ่านทางสื่อออนไลน์ต่างๆ 
  ขั้นที่ 2 กําหนดวันเปิดตัวร้าน ติดต่อ Car Club ต่างๆ และช่างภาพในวงการ Motorsports 
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 แผนปฏิบัติการ 
- แนะนําถึงการบริการจากทางร้าน ผ่านหนังสือรถยนต์ และสปอนเซอร์ผา่นสื่อ 

ออนไลน์ เช่น Facebook Fan Page ของกลุ่มรถยนต์ต่างๆ , Car Club ในเว็บบอร์ด และเชิญ
ช่างภาพจากสื่อต่างๆเข้าทดลองใช้บริการและนําไปรีวิว เพ่ือสร้างการรับรู้ในวงกว้าง 

- ประเมินผลยอดขาย 1 เดือน 
 

2. การเข้าร่วมกิจกรรม งานอีเว้นท์ ทางด้านรถยนต์ 
 ขั้นที่ 1 วางแผนตารางกิจกรรมที่เก่ียวกับรถยนต์ที่จะเกิดขึ้นภายใน 1 ปี เช่น meeting car 
club ต่างๆ งานประกวดการแต่งรถยนต์ เป็นต้น 
 ขั้นที่ 2 เข้าร่วมเป็นส่วนหน่ึงของกิจกรรมนัน้ๆ เช่น เป็นสปอนเซอร์แจกของรางวัล แจก
ใบปลิว นําเสนอเกี่ยวกับการบริการโดยการนํารถยนต์ที่ได้รับการดูแลจากทางร้านเข้าไปโชว์ 
 แผนปฏิบัติการ 

- เมื่อเข้าร่วมกิจกรรม จะสามารถให้ข้อมลูและบริการเก่ียวกับทางร้านได้เป็น
อย่างดี เน่ืองจากเป็นการรวมตัวของผู้ใช้รถยนต์มากมาย จึงสามารถทําให้เกิด
การรับรู้และเกดิการบอกต่อได้เป็นอย่างดีในการได้เข้าร่วมกิจกรรมน้ันๆ 

- ประเมินผลตอบรับจากลูกค้า 
 

3. กลยุทธ์ด้านการบริหาร CAR AVENUE เห็นถึงความสําคัญของระบบการบริหารท่ีจะต้อง 
มีความเป็นระบบที่ดี เพ่ือการทํางานที่คล่องตัวมากขึ้นที่จะสามารถบริการลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และสร้างยอดขายได้ดีย่ิงขึ้น 
 วัตถุประสงค์ 
   1. เพ่ือสร้างมาตรฐานการทํางาน 
   2. เพ่ือใช้บุคลากรให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
   3. เพ่ือสร้างความเช่ียวชาญในการบริการ 
 งบประมาณ 100,000 บาท 
การดําเนินการของกลยุทธ์ 

1. สร้างกิจกรรมรว่มกันภายในองค์กร 
 ขั้นที่ 1 วางแผนการจัดกิจกรรมภายในองค์กร เดือนละ 2 ครั้ง 
 ขั้นที่ 2 สร้างกิจกรรมที่บุคลากรในองค์กรมสี่วนร่วมซึ่งกันและกัน เพ่ือให้เกิดความสามัคคี
และมีการพ่ึงพาอาศัยในการทํางานร่วมกันได้ เช่น การจัดปาร์ต้ีประจําเดือน การจัดกิจกรรมกีฬาสีใน
องค์กร 
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  แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลการทํางานพนักงาน ภายใน 2 เดือน 
 

2. นําผู้เช่ียวชาญ วิทยากร อบรมพนักงาน 
 ขั้นที่ 1 ค้นหาวิทยากรหรือผู้เช่ียวชาญท่ีตรงกับสายงานบริการ 
 ขั้นที่ 2 นําพนักงานเข้าฟังอบรมความรู้ทั้งด้านการปฏิบัติและทฤษฎี เพ่ือสร้างความชํานาญ
ในการบริการให้กับลูกค้า 
 แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลการบริการของพนักงาน ทุกๆ 1 เดือน 
 

3. กลยุทธ์ด้านราคาและโปรโมช่ัน ราคาน้ันถือเป็นปัจจัยหน่ึงในการเลือกใช้บริการของ 
ผู้บริโภค ดังน้ันการบริการที่ดี แต่มีราคาทีแ่พงจนเกินไปจึงเป็นสิ่งที่ควรได้รับการเปลี่ยนแปลง ทาง
ร้าน CAR AVENUE จึงสร้างการบริการที่มีคณุภาพ และมีราคาที่สามารถจับต้องได้ 
 วัตถุประสงค์ 
   1. เพ่ือเป็นทางเลือกสําหรับผู้บริโภคท่ีต้องการบริการที่มคีุณภาพ 
   2. เพ่ือสร้างฐานลูกค้าที่ต้องการความคุ้มค่าในการบริการ 
   3. เพ่ือกระตุ้นยอดขาย และสร้างการบอกต่อ 
 งบประมาณ 200,000 บาท 
การดําเนินการของกลยุทธ์ 

1. โปรโมทส่วนลด โปรโมช่ัน ทางสื่อต่างๆ 
 ขั้นที่ 1 ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการลงโฆษณาที่เก่ียวข้องกับรถยนต์ 
 ขั้นที่ 2 ติดต่อลงโฆษณา เพ่ือแนะนําบริการที่มีส่วนลด และโปรโมช่ัน 
 แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลยอดขายหลังจากการลงโฆษณา 1 เดือน 
 

2. การจัดโปรโมช่ันอย่างต่อเน่ือง 
 ขั้นที่ 1 วางแผนการจัดโปรโมช่ันประจําปี เช่น การจัดโปรโมช่ันตามเทศกาลต่างๆ 
 ขั้นที่ 2 จัดโปรโมช่ันและส่งข้อมูลไปยังผู้บริโภคทาง Application ของทางร้าน เพ่ือสร้างการ
รับรู้และกระตุ้นยอดขายให้เพ่ิมมากย่ิงขึ้น 
 ขั้นที่ 3 จัดโปรโมช่ันใหม่ๆในทุกๆ 1 เดือน 
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 แผนปฏิบัติการ 

- ประเมินผลตอบรับการใช้บริการจากลูกค้า ทุกๆ 1 เดือน 
 
4.4  แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 
ตารางที่ 4.1 : งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 

อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 300,000 200,000 100,000

เคร่ืองมือช่าง 500,000 300,000 200,000

รถยนต์ 500,000 200,000 300,000

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,300,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 

ค่าจดทะเบียน และตกแต่ง 1,530,000 1,030,000 500,000

ค่ามัดจําสถานที่ 50,000 50,000 -

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 -

รวมเงินทุนเริ่มต้น 2,980,000 1,880,000 1,100,000

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100 63 37 
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งบประมาณการลงทุน ประกอบไปด้วย 
 1. อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 300,000 บาท ประกอบไปด้วย โต๊ะ เก้าอ้ี สิ่งของต่างๆท่ีใช้ในการ
รองรับบริการของลูกค้า เพ่ือสร้างความสะดวกสบาย 
 2. เคร่ืองมือช่าง 500,000 บาท ประกอบไปด้วย อุปกรณ์การล้างรถ เคร่ืองฉีดโฟม เคร่ืองดูด
ฝุ่น อุปกรณ์เครื่องมือการบริการรถยนต์ต่างๆ 
 3. รถยนต์ 500,000 บาท นํามาใช้ในการบริการนอกสถานที่ และการเซอร์วิสให้กับลูกค้า 
 โดยการลงทุนของสินทรัพย์ที่จะใช้ในการบริการน้ันได้มีการแจกแจงในตารางในเร่ืองของ
ราคาค่าใช้จ่าย สัดส่วนของการกู้ยืมและสัดส่วนของเงินทุนของเจ้าของเอง สินทรัพย์ถาวรจากตาราง
ด้านบนน้ันจะนําไปคิดค่าเสื่อมราคา เน่ืองจากสินค้าน้ันมอีายุในการใช้งานที่จะสามารถเสื่อมค่าได้ ซึง่
จะแสดงข้อมูลของการใช้งานในแต่ละปีอย่างแท้จริง 
 จากตารางด้านบนจะเห็นถึงต้นทุนรวมในการก่อต้ังกิจการ ซึ่งมีเงินลงทุนอยู่ที่ 2,980,000 
บาท เป็นส่วนของเจ้าของ 1,880,000 บาท (63%) และกูยื้ม 1,100,000 บาท (37%) 
ตารางคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 4.2 :  การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณ 
ค่าเสื่อมราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,300,000 - - - - 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 260,000 260,000 260,000 260,000 260,000

ค่าเสื่อมราคาสะสม 260,000 520,000 780,000 1,040,000 1,300,000

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 260,000 520,000 780,000 1,040,000 1,300,000

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) :  การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้นจะสามารถแสดงให้เห็นถึงการคํานวณค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์
ต่างๆ ซึ่งในส่วนของสินทรัพย์ถาวรในการดําเนินธุรกิจน้ันจะสามารถมีอายุการใช้งานอยู่ที่ 7 ปี และ
จะต้องคํานวณหาค่าเสื่อมราคาเพ่ือตัดจําหน่ายออกและคํานวณให้เห็นถึงมูลค่าของทรัพย์สินที่แทจ้รงิ 
ตารางแสดงการประมาณรายได้ 
 
 
 
 
 
 

การคํานวณ 
ค่าเสื่อมราคา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,040,000 780,000 520,000 260,000 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

1,530,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง  ตัดจ่าย 

306,000 306,000 306,000 306,000 306,000

ตัดจ่ายสะสม 306,000 612,000 918,000 1,224,000 1,530,000

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

1,530,000 1,530,000 1,530,000 1,530,000 1,530,000

หัก ตัดจ่ายสะสม 306,000 612,000 918,000 1,224,000 1,530,000

ค่าจะทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

1,224,000 918,000 612,000 306,000 - 
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ตารางที่ 4.3 :  การประมาณรายได้ 
 

การประมาณยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเวลาเช้า เวลา 8.00 – 11.00 น. 

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 8 8 5 10

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 5 5 5 7

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 500 500 500

รวมยอดขาย 4,900 4,900 4,000 6,500

ช่วงเวลากลางวัน เวลา 11.00 – 17.00 น. 

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 8 8 5 10

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 7 7 7 7

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 500 500 500

รวมยอดขาย 5,900 5,900 5,000 6,500

                                                                                                                                           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) :  การประมาณรายได้ 
 

การประมาณยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเวลาเย็น เวลา 17.00 – 22.00 น. 

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 15 15 7 17

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 7 7 7 7

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 500 500 500

รวมยอดขาย 8,000 8,000 5,600 8,600

รวมยอดขายต่อวัน 18,800 18,800 14,600 21,600

รวมยอดขายต่อเดือน 564,000 564,000 438,000 648,000

รวมยอดขายต่อไตรมาส 169,2000 1,692,000 1,314,000 1,944,000

*** ยอดขายบริการด้านเคลือบแก้ว 25 คัน ภายใน 1 ปี ยอดขายอยู่ที่ 500,000 บาท *** 

รวมยอดขายต่อปี 7,142,000 

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้น เป็นการแสดงการประมาณรายได้ภายใน 1 ปีแรก โดยจะแบ่ง
ออกเป็นแต่ละไตรมาส ซึ่งในด้านการบริการของ CAR AVENUE น้ันมีการบริการที่หลากหลาย จึง
แบ่งรายได้ออกเป็นล้างรถและรายได้อ่ืนๆ และในส่วนของเวลาในการบริการน้ันจะมีลกูค้าเข้าใช้
บริการแตกต่างกันออกไป เน่ืองด้วยเป็นช่วงเวลาก่อนทํางาน พักเท่ียง และหลังเลิกงาน จึงทําให้การ
ประมาณยอดผู้เข้าใช้บริการน้ันมีความแตกต่างกัน และในช่วงไตรมาสที่ 3 ซึ่งเป็นหน้าฝน จึงทําให้
ยอดขายน้ันลดลงไปตามฤดูกาลที่ไม่สามารถควบคุมได้ แต่จะมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือกระตุ้นยอดขาย
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ต่อไปในอนาคต และเมื่อสังเกตในช่วงเวลาของการบริการนั้น ในช่วงเย็น 17.00 – 22.00 น. น้ันจะมี
ลูกค้าเข้าใช้บริการมาก เน่ืองจากเป็นเวลาหลังเลิกงาน และเวลาก่อนกลับบ้าน ซึ่งจะมีการเข้ามาใช้
บริการมากที่สดุ โดยราคาเฉล่ียในการบริการน้ันจะอยู่ที่ 300 บาท แบ่งออกเป็น ล้างปกติ 200 และ
ล้างเคลือบ 350 ซึ่งลกูค้าจะมีการใช้บริการแตกต่างกันไป ส่วนในด้านบริการด้านอ่ืนๆน้ันจะเป็นใน
ส่วนของ wrap sticker บริการเปลี่ยนถ่ายน้ํามันเคร่ือง เป็นต้น ส่วนยอดขายสําหรับการบริการ
เคลือบแก้วภายใน 1 ปีแรกนัน้จะมีการประมาณการอยู่ที่ 25 คัน ซึ่งมียอดบริการเฉล่ีย 20,000 ต่อ
คัน รวมแล้วเป็นเงิน 500,000 บาท ซึ่งจะมกีารสร้างการโปรโมทและกลยุทธ์เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย
ต่อไป  
 
ตารางที่ 4.3 (ต่อ) :  การประมาณรายได้  
    

การประมาณยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่วงเวลาเช้า เวลา 8.00 – 11.00 น. 

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 9 10 11 12

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 6 7 8 9

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 600 600 700

รวมยอดขาย 5,700 7,200 8,100 9,900

ช่วงเวลากลางวัน เวลา 11.00 – 17.00 น. 

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 10 11 12 12

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) :  การประมาณรายได้  

                                                                                                 (ตารางมีต่อ) 

 

 

 

การประมาณยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 7 8 9 9

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 600 600 700

รวมยอดขาย 6,500 8,100 9,000 9,000

ช่วงเวลาเย็น เวลา 17.00 – 22.00 น.  

ล้าง + ล้างเคลอืบ (คัน) 15 16 17 18

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 300 300 300 300

บริการด้านอ่ืนๆ (คัน) 7 8 9 10

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 500 600 700 700

รวมยอดขาย 8,000 9,600 11,400 12,400

รวมยอดขายต่อวัน 20,200 24,900 28,500 31,300

รวมยอดขายต่อเดือน 606,000 747,000 855,000 939,000

รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,818,000 2,241,000 2,565,000 2,817,000

รวมยอดขายต่อปี 7,272,000 8,988,000 10,260,000 11,268,000
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) :  การประมาณรายได้  

 
 จากตารางข้างต้น เป็นการประมาณยอดขาย 5 ปี โดยเป็นการประมาณการถึงยอดผู้เข้าใช้
บริการที่เพ่ิมมากขึ้น เน่ืองจากเริ่มเป็นที่รู้จกัมากขึ้นในปีถดัมา และเกิดเป็นกลุ่มลูกค้าที่สามารถบอก
ต่อถึงบริการ และมีผู้เข้ามารบับริการเพ่ิมมากขึ้นทั้งในด้านล้างรถและบริการอ่ืนๆจากทางร้าน 
โดยรวมยอดขายที่สูงที่สุดต่อปีจะอยู่ในปีที่ 5 ซึ่งมียอดขายอยู่ที่ 12,168,000 บาท 
  
ตารางที่ 4.4 :  แสดงการประมาณรายจ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000

ค่าประปา (+5%) 36,000 37,800 39,690 41,674 43,758

ค่าไฟฟ้า (+5%) 180,000 189,000 198,450 208,372 218,791

ค่าโทรศัพท์  
(+5%) 

6,000 6,300 6,615 6,945 7,293

                                                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 

 

*** เพ่ิมเติมยอดขายบริการด้านเคลือบแก้ว *** 

เคลือบแก้ว (คนั) 30 35 40 45

ราคาเฉลี่ยต่อคัน (บาท) 20,000 20,000 20,000 20,000

รวมยอดขาย 600,000 700,000 800,000 900,000

รวมยอดขายต่อปี  
(รวมบริการเคลือบแก้ว) 

7,872,000 9,688,000 11,060,000 12,168,000
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) :  แสดงการประมาณรายจ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคา 260,000 260,000 260,000 260,000 260,000

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 306,000 306,000 306,000 306,000 306,000

เงินเดือน (+5%) 2,640,000 2,772,000 2,910,600 3,056,130 3,208,936

โฆษณา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000

รวมต้นทุนคงที่ 3,708,000 3,851,100 4,001,355 4,159,121 4,324,778

 

ยอดขาย 7,142,000 7,872,000 9,688,000 11,060,000 12,168,000

 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนบริการ 2,142,600 2,361,600 2,906,400 3,318,000 3,650,400

ค่าใช้จ่าย
เบ็ดเตล็ด (1%) 

71,420 78,720 96,880 110,600 121,680

ส่งเสริมการขาย 107,130 118,080 145,320 165,900 182,520

รวมต้นทุนผันแปร 2,321,150 2,558,400 3,148,600 3,564,500 3,954,600

                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) :  แสดงการประมาณรายจ่าย 
 

คํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 4,820,850 5,313,600 6,539,400 7,495,500 8,213,400

อัตรากําไร
ส่วนเกิน 

0.68 0.68 0.68 0.68 0.68

จุดคุ้มทุนต่อปี 5,452,941 5,663,382 5,884,345 6,116,354 6,359,967

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 454,412 471,949 490,362 509,696 529,997

จุดคุ้มทุนต่อวัน 15,147 15,732 16,346 16,990 17,667

 
อัตราดอกเบ้ีย   13%  ต่อปี (อ้างอิงจากธนาคารพาณิชย์ประเทศไทย) 
ระยะเวลาชําระหนี้  5  ปี 
 

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหน้ี (กู้ยืม) 1,100,000  

ชําระเงินต้น 
เท่ากันทุกปี 

220,000 220,000 220,000 220,000 220,000

เงินกู้คงเหลือ 880,000 660,000 440,000 220,000 

ดอกเบ้ียจ่าย 143,000 114,400 85,800 57,200 28,600

 
  จากตารางข้อมูลข้างต้นจะแสดงให้เห็นถึงกําไรส่วนเกินที่มาจากรายได้รวมหักต้นทุนผันแปร
แล้ว อัตรากําไรส่วนเกินเกิดจากกําไรส่วนเกินหารรายได้รวม เพ่ือแสดงให้เห็นถึงอัตราของกําไรที่หัก
ต้นทุนผันแปรแล้ว จะแสดงให้เห็นว่าอัตรากําไรส่วนเกินน้ันอยู่ที่ 0.68 
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 การคํานวณจุดคุ้มทุนต่อปี คอืตัวเลขที่แสดงถึงความสามารถในการดําเนินงานของธุรกิจ ว่า
จะสามารถดําเนินไปได้หรือไม่ จะแสดงให้เห็นได้ว่าในแต่ละปีตัวเลขน้ันจะไม่เท่ากัน เน่ืองจากต้นทุน
ผันแปรมีจํานวนท่ีสูงมากย่ิงขึ้น 
 ในตารางของดอกเบ้ียจ่ายคิดอัตรา 13% (กสิกรไทย, 2558) 
 
ตารางที่ 4.5 :  แสดงงบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 7,142,000 7,872,000 9,688,000 11,060,000 12,168,000

ต้นทุนผันแปร 2,321,150 2,558,400 3,148,600 3,564,500 3,954,600

กําไรส่วนเกิน 4,820,850 5,313,600 6,539,400 7,495,500 8,213,400

ตันทุนคงที่ 3,708,000 3,851,100 4,001,355 4,159,121 4,324,778

กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

1,112,850 1,462,500 2,538,045 3,336,379 3,888,622

หัก ดอกเบ้ียจ่าย 143,000 114,400 85,800 57,200 28,600

กําไรก่อนหักภาษี 969,850 1,348,100 2,452,245 3,279,179 3,860,022

หัก ภาษี 30% 290,955 404,430 735,674 983,754 1,158,007

กําไรสุทธิ 678,895 943,670 1,716,572 2,295,425 2,702,015

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้น ธุรกิจ CAR AVENUE น้ันสามารถทํากําไรได้ในปีแรก และกาํไรสุทธิ
ในช่วงปีแรกอยู่ที่ 678,895 บาท และมีกําไรที่เพ่ิมมากขึน้เรื่อยๆในปีถดัมาในปีที่ 2 กาํไรอยู่ที่ 
943,670 บาท , ปีที่ 3 กําไรอยู่ที่ 1,716,572 บาท , ปีที่ 4 กําไรอยู่ที่ 2,295,425 บาท และในปีที่ 5 
กําไรอยู่ที่ 2,702,015 บาท ซึ่งแสดงให้เห็นได้ว่ามีผลกําไรที่เพ่ิมมากขึ้นในทุกๆปี 
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ตารางที่ 4.6 :  กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นปี 611,005 1,460,308 3,005,223 5,071,105

กําไรสุทธิ 678,895 943,670 1,716,572 2,295,425 2,702,015

หัก เงินปันผล 
10% 

67,890 94,367 171,657 229,543 270,202

กําไรสะสมปลาย
งวด 

611,005 1,460,308 3,005,223 5,071,105 7,502,918

 
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 290,955 404,430 735,674 983,754 1,158,007

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่าย 

290,955 113,475 331,244 248,080 174,253

 
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 67,890 94,367 171,657 229,543 270,202

เงินปันผลค้างจ่าย 67,890 26,477 77,290 57,886 40,659

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้น แสดงกําไรสะสมปลายงวดในปีที่ 1 อยู่ที่ 611,005 บาท และเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเน่ือง ซึ่งในปีที่ 2 มีกาํไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 1,460,308 บาท ต่อมาในปีที่ 3 มีกําไรสะสม
ปลายงวดอยู่ที่ 3,005,223 บาท ต่อมาในปีที่ 4 มีกําไรสะสมปลายงดอยู่ที่ 5,071,105 และในปีที ่5 มี
กําไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 7,502,918 บาท 
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ตารางที่ 4.7 :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 678,895 943,670 1,716,572 2,295,425 2,702,015

บวก ค่าเสื่อมราคา 260,000 260,000 260,000 260,000 260,000

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 306,000 306,000 306,000 306,000 306,000

บวก ดอกเบ้ียจ่าย 143,000 114,400 85,800 57,200 28,600

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่าย 

290,955 113,475 331,244 248,080 174,253

บวก เงินปันผลค้างจ่าย 67,890 26,477 77,290 57,886 40,659

เงินสดจากการ
ดําเนินงาน 

1,746,740 1,764,022 2,776,906 3,224,591 3,511,527

 
กระแสเงินสด 
จากการลงทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 1,300,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

1,530,000 - - - - 

ค่ามัดจําสถานที่ 50,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

2,880,000 - - - - 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสด 
จากการจัดหา 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กู้จากสถาบัน
การเงิน 

1,100,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ 220,000 220,000 220,000 220,000 220,000

หัก ดอกเบ้ียเงินกู้ 143,000 114,400 85,800 57,200 28,600

หัก เงินปันผล 67,890 94,367 171,657 229,543 270,202

เงินทุนเจ้าของ 1,880,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมจัดหา 

2,549,110 428,767 477,957 506,743 518,802

เงินสดสุทธิ 1,415,850 976,410 2,159,497 2,309,314 4,351,897

บวก เงินสดต้นงวด - 1,415,850 2,392,260 4,551,757 6,861,071

เงินสดปลายงวด 1,415,850 2,392,260 4,551,757 6,861,071 11,212,918

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้นกระแสเงินสดของกิจการที่ผ่านมาการดําเนินงานของกิจการในทั้ง
แบบดําเนินงาน กิจกรรมการลงทุนและกิจกรรมจัดหา จะแสดงตัวเลขที่อยู่ในงบกระแสเงินสดในปี
แรก สามารถเห็นได้ว่ากิจการมีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 1,415,850 บาท ส่วนในปีที่ 2 มีเงินสดปลาย
งวดอยู่ที่ 2,392,260 บาท ในปีที่ 3 มีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 4,551,757 บาท ในปีที่ 4 มีเงินสดปลาย
งวดอยู่ที่ 6,861,071 บาท และในปีที่ 5 มีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 11,212,918 บาท ซึ่งมีการเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเน่ือง 
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ตารางที่ 4.8 :  งบแสดงฐานะการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดและเงิน
ฝากธนาคาร 

1,415,850 2,392,260 4,551,757 6,861,071 11,212,918

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

1,415,850 2,392,260 4,551,757 6,861,071 11,212,918

สินทรัพย์ถาวร
รวมสุทธิ 

1,040,000 780,000 520,000 260,000 -

ค่าจดทะเบียน
และตกแต่งสุทธิ 

1,224,000 918,000 612,000 306,000 -

ค่ามัดจําสถานที่ 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000

รวมสินทรัพย์ 3,729,850 4,140,260 5,733,757 7,477,071 11,262,918

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 

ภาษีเงินได้ค้าง
จ่าย 

290,955 113,475 331,244 248,080 174,253

เงินปันผลค้างจ่าย 17,890 26,477 77,240 57,886 40,659

หน้ีสินระยะสัน้ 358,845 139,952 408,534 305,966 214,912

เงินกู้คงเหลือ 880,000 660,000 440,000 220,000 -

รวมหน้ีสิน 1,238,845 799,952 848,534 525,966 214,912

ทุนหุ้นสามญั 1,880,000 1,880,000 1,880,000 1,880,000 1,880,000

                                                                                                     (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ) :  งบแสดงฐานะการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมสทุธิ 611,005 1,460,308 3,205,223 5,071,105 7,502,918

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,491,005 3,340,308 4,885,223 6,951,105 9,382,918

รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจ้าของ 

3,729,850 4,140,260 3,733,737 7,477,071 11,262,918

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้นจะแสดงให้เห็นถึงงบแสดงฐานะทางการเงินของกิจการในสภาวะปกติ 
จะเพ่ิมมูลค่ามากขึ้นในทุกปี ในปีแรกรวมสนิทรัพย์อยู่ที่ 3,729,850 บาท ในปีที ่2 รวมสินทรัพย์อยู่ที่ 
4,140,260 บาท ในปีที ่3 รวมสินทรัพย์อยู่ที่ 3,733,737 บาท ในปีที่ 4 รวมสินทรัพย์อยู่ที่ 
7,477,071 บาท และในปีที ่5 รวมสินทรัพย์อยู่ที่ 11,262,918 บาท 
 
ตารางที่ 4.9 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 2,980,000 

1 กระแสเงินสดรบั 1,415,850 

2 กระแสเงินสดรบั 976,410 

3 กระแสเงินสดรบั 2,159,497 

4 กระแสเงินสดรบั 2,309,314 

5 กระแสเงินสดรบั 4,501,877 

                                                                                 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด  30.00% 
 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 4,869,040 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 2,980,000 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,889,040 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 207.69% 

 
 จากตารางข้อมูลข้างต้น จะแสดงให้เห็นว่ากิจการน้ันมีการประเมินในส่วนของการคํานวณ
มูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30% เป็นในส่วนของต้นทุน โดยการประมาณการจากระบบเศรษฐกิจ
และการขยายการลงทุนในอนาคตเพ่ือขยายการเติบโตของระบบธุรกิจ ซึ่งในการลงทนุน้ันมีอัตราที่สูง
และมีความเสีย่งที่จะสามารถเสียผลประโยชน์ในอนาคต ในส่วนของอัตราผลตอบแทนของโครงการ
อยู่ที่ 207.69% และมกีระแสเงินสดรับทุกปี 
 
ตารางที่ 4.10 :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปทีี่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.95 17.09 11.14 22.42 52.17

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.95 17.09 11.14 22.42 52.17

                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์
ถาวร 

6.86 10.09 18.63 42.53 -

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 1.91 1.90 1.69 1.48 1.08

 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 

อัตราแห่งหน้ี (เท่า) 0.49 0.23 0.17 0.07 0.02

อัตราส่วนความสามารถในการ
ชําระดอกเบ้ีย (เท่า) 

6.78 11.78 28.58 57.33 134.97

 

การวัดความสามารถในการบริการ 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย์ (ROA) 

0.52 0.72 1.32 1.76 2.08

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอื
หุ้น (ROE) 

0.36 0.50 0.91 1.22 1.43

อัตรากําไรส่วนเกิน (%) 0.68 0.68 0.68 0.68 0.68

อัตราส่วนกําไรจากการ
ดําเนินงาน (%) 

0.16 0.18 0.26 0.30 0.31

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 0.09 0.11 0.18 0.21 0.22

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ) :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 1,889,040 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 207.69 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.27 

 
จากข้อมูลตัวเลขต่างๆข้างต้นเกิดจากการข้อมูลในช่องต่างๆท่ีได้มีการวิเคราะห์ไป 

ก่อนหน้าน้ีแลว้ เพ่ือนํามาวิเคราะห์ถึงอัตราส่วนทางการเงินต่างๆเพ่ือให้เห็นภาพชัดเจนย่ิงข้ึน  
โดยมีการคํานวณอัตราต่างๆที่สําคัญเอาไว้ดังน้ี 

 การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน  
การวัดสภาพคล่องทางการเงินที่เป็นการพิจารณาจากความสัมพันธ์ระหว่างสินทรัพย์

หมุนเวียนและหน้ีสินหมุนเวียน มีค่าเป็นอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน จากการคํานวณได้ดังน้ี ปีที่1 
3.95 เท่า ปีที่2 17.09 เท่า ปีที่3 11.14 เท่า ปีที4่ 22.42 เท่า และ ปีที่5 52.17 เท่า ตามลําดับ 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัวที่มีสภาพคล่องสูง ได้แก่ สินทรัพย์หมุนเวียนหักด้วยสินค้า

คงเหลือและคา่ใช้จ่ายจ่ายล่วงหน้า ต่อหน้ีสินหมุนเวียน มคี่าเป็นอัตราส่วนสิรทรัพย์คลอ่งตัว จากการ
คํานวณได้ดังน้ี ปีที1่ 3.95 เท่า ปีที่2 17.09 เท่า ปีที3่ 11.14 เท่า ปีที4่ 22.42 เท่า และ ปีที่5 52.17 
เท่า ตามลําดับ 

 การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร 
อัตราส่วนของยอดขายกับสินทรัพย์ถาวร อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าประสิทธิภาพของการ

ใช้สิทรัพย์ถาวรในธุรกิจเป็นอย่างไร มีสินทรพัย์ที่ใช้ในการดําเนินงานมากหรือน้อยเกินไป สินทรัพย์ที่
ใช้อยู่มีคุณภาพหรือไม่เป็นตามเป้าหมายของการดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณได้ดังน้ีปีที่1 6.86 รอบ 
ปีที่2 10.09 รอบ ปีที่3 18.63 รอบ ปีที่4 42.53 รอบ ตามลําดับ 
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อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
อัตราส่วนของยอดขายกับสินทรัพย์โดยรวม อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าประสิทธิภาพของ

การใช้สิทรัพย์โดยรวมในธุรกิจเป็นอย่างไร มีสินทรัพย์ทีใ่ช้ในการดําเนินงานมากหรือน้อยเกินไป 
สินทรัพย์ทีใ่ช้อยู่มีคุณภาพหรือไม่เป็นตามเป้าหมายของการดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณได้ดังน้ีปีที่1 
1.91 รอบ ปีที่2 1.90 รอบ ปีที่3 1.69 รอบ ปีที่4 1.48 รอบ และปีที5่ 1.08 รอบ ตามลําดับ 

 การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหนี้ 
อัตราแห่งหนี้คํานวณได้ดังน้ี ปีที่1 0.49 เท่า ปีที่2 0.23 เท่า ปีที3่ 0.17 เท่า ปีที4่ 0.07 เท่า 

และ ปีที5่ 0.02 เท่า  
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย 
อัตราแห่งหนี้คํานวณได้ดังน้ี ปีที่1 6.78 เทา่ ปีที่2 11.78 เท่า ปีที่3 28.58 เท่า ปีที่3 57.33 

เท่า ปีที่4 134.97 เท่า 
 การวัดความสามารถในการบริการ 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ อัตราสว่นน้ีจะแสดงให้เห็นถึงสินทรพัย์ของกิจการที่

สามารถทํารายได้ว่าได้มากน้อยเพียงใด คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 0.52% ปีที่2 0.72% ปีที่3 1.32% ปีที่4 
1.76% และปีที่5 2.08% 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น อัตราส่วนน้ีจะเป็นการหาความสัมพันธ์ระหว่าง

ความสามารถในการทํากําไรจากเงินลงทุนของผู้ถือหุ้น เป็นการคํานวณจากกําไรสุทธิหารด้วยผู้ถือหุ้น 
คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 0.36% ปีที่2 0.05% ปีที่3 0.91% ปีที่4 1.22% และปีที5่ 1.43% 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน อัตราส่วนน้ีเกิดจากผลต่างระหว่างยอดขายลบด้วยต้นทุนผันแปร 

คํานวณได้ดังน้ีปีที่ 1-5 อัตราส่วนกําไรส่วนเกินอยู่ที่ 0.68% 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน อัตราส่วนน้ีเกิดจากการนํากําไรจากการดําเนินงานหาร

ด้วยยอดขายสุทธิ คํานวณดังน้ีปีที่1 0.16% ปีที2่ 0.18% ปีที่3 0.26% ปีที่4 0.30% และ ปีที5่ 
0.22% 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ อัตราส่วนน้ีบ่งบอกถึงกําไรของกิจการและแสดงให้เห็นถึงความสามารถ
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ของกิจการในการบริหารและควบคุมค่าใช้จ่ายในการขายหรือการบริหารรวมไปถึงค่าใช้จ่ายส่วนอ่ืนๆ 
คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 0.09% ปีที่2 0.11% ปีที่3 0.18% ปีที่4 0.21% และปีที5่ 0.22% 

IRR ซึ่งเป็นค่าที่ช้ีวัดได้ว่ากิจการน้ีมีความน่าลงทุนหรือไม่ ย่ิง %IRR สูงก็ย่ิงมีความน่าลงทุน 
ในการวิเคราะห์น้ี % ของ IRR อยู่ที่ 207.69% ซึ่งถือว่าสงู NPV อยู่ที่ 1,889,040 บาท คือมลูค่า
ปัจจุบันของโครงการ และโครงการน้ีจะคืนทุนในระยะเวลา 2.27 ปี เพราะฉะน้ันจากการวิเคราะห์ 
แสดงให้เห็นว่าธุรกิจน้ีมีความน่าลงทุน 
 
แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 ปัจจุบันน้ัน CAR AVENUE เป็นศูนย์บริการรถยนต์แบบครบวงจรทางด้านดูแลและ
บํารุงรักษารถยนต์ โดยการเน้นไปที่คุณภาพในการบริการ แต่เน่ืองด้วยการเกิดขึ้นใหม่ของคู่แข่งน้ันยัง
มีอยู่ต่อเน่ือง จึงเกิดการแข่งขันที่สูงและลกูค้าสามารถเลือกใช้บริการได้ตามความต้องการท้ังในด้าน
ราคาที่ถูกกว่าหรือสถานที่ทีใ่กล้กว่า เป็นต้น ดังน้ันแผนรองรับในอนาคตคือการขยายสาขาไปยัง
สถานที่ที่จะสามารถสร้างการรู้จัก เช่น ในเขตปริมณฑล เพ่ือรองรับลูกค้าที่มีต้องการใช้บริการ โดยจะ
มีการสร้างแบบสอบถามสํารวจถึงความต้องการในเขตน้ันๆเพ่ือตอบสนองลูกค้าในเขตน้ันๆได้อย่างดี
ที่สุด ทั้งในด้านบริการ ราคา และคุณภาพ 
 วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือขยายรากฐานของธุรกิจ 
2. เพ่ือสร้างยอดขายที่เพ่ิมมากย่ิงขึ้น 
3. สร้างความมั่นคงในตัวแบรนด์ให้เป็นที่ยอมรับ 

 แผนปฏิบัติการ 
1. วิเคราะห์ตลาดคู่แข่ง 
2. วิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค 
3. วางแผนการขยายสาขา 
4. วางกลยุทธ์การแข่งขัน 
5. ประเมินผล 

 โอกาสของการขยายธุรกิจ 
1. มีสาขาที่ครอบคลุมทุกภาคภายในประเทศ 
2. แบรนด์เป็นที่รู้จัก และเป็นทีย่อมรับในด้านบริการที่มีคุณภาพ 
3. มีฐานลูกค้าทีม่ัน่คง 
4. มีการสร้างยอดขายที่เพ่ิมมากย่ิงขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
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 อุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
1. การเกิดขึ้นของคู่แข่งที่มีอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีสามารถเป็นเจ้าของ 

ธุรกิจได้ง่าย และสามารถสรา้งผลกําไรที่สูง จึงเกิดการแข่งขันสูง ทําให้ผูบ้ริโภคน้ันอาจปรับเปลี่ยน
การใช้บริการไปตามความต้องการได้ตลอดเวลา 

2. สถานที่ที่เหมาะสม การเปิดศนูย์บริการบํารุงรักษารถยนต์น้ันจะต้องเป็นสถานที่ที ่
ผู้บริโภคสามารถเดินทางได้สะดวก มีความเด่นชัดของการบริการ ซึ่งส่วนใหญ่น้ันจะต้ังอยู่ที่ริมถนน
ใหญ ่ดังน้ันการหาสถานที่จึงเป็นสิ่งที่เป็นอุปสรรค ทั้งในด้านราคาและความเหมาะสม ที่จะส่งผลถึง
ผลกําไรในการดําเนินธุรกิจในระยะยาว 
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แบบสอบถาม 
สํารวจความคดิเห็นของผูบ้รโิภคเก่ียวกับธรุกิจดูแลบํารุงรักษารถยนต์แบบครบวงจร 

 
ตอนท่ี 1 ข้อมลูเบ้ืองต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1.เพศ 

ชาย   หญิง 
 
2.อายุ  

16-23 ปี  24-28 ปี  29-35 ปี  35+ ปี 
 
3.อาชีพ   

พนักงานบริษัท  ข้าราชการ  อาชีพอิสระ  ธุรกิจส่วนตัว 
 นักเรียน นักศึกษา อ่ืนๆ 
 
4.รายได้ต่อเดือน   

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 10,000 – 30,000 30,000 – 60,000 
มากกว่า 60,000 บาท 

 
5.จํานวนรถยนต์ที่ท่านใช้ 
 1 คัน   2 คัน   มากกว่า 3 คัน 
 
6.ท่านดูแลบํารุงรักษารถยนต์อย่างไร 
 เข้าศูนย์บริการ  ดูแลด้วยตนเอง  เข้าศูนย์บริการและดูแลด้วยตนเอง 
 
7.ท่านล้างรถสถานที่ใด 
 บ้าน   ร้านล้างรถ  บ้านและร้านลา้งรถ 
 
8.ท่านล้างรถเฉลี่ยสัปดาห์ละกี่ครั้ง 
 1 ครั้ง   2 ครั้ง   3 ครั้ง  มากกว่า 3 ครัง้ 
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ตอนท่ี 2 ปัจจยัการใช้บริการต่อไปนี้มีความสําคัญมากน้อยเพียงใด โปรดเลือกตามความคิดเห็น 
 

 
ระดับความสําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 1 2 3 4 5 
1.ความหลากหลายของบริการ      
2.เคร่ืองมือที่มมีาตราฐาน      
3.เทคโนโลยีทีท่ันสมัยในการบริการ      
4.แบรนด์สินคา้ที่เลือกใช้      
5.คุณภาพในการบริการ      
6.บริการหลังการขาย      
ด้านราคา 1 2 3 4 5 
1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
2.ความชัดเจนของราคาในการบริการ      
3.ราคาตํ่ากว่าร้านบริการทั่วไป      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 1 2 3 4 5 
1.ความสะดวกในการจองคิวรับบริการผ่าน 
application 

     

2.ทําเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง      
3.มีสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ      
4.หน้าร้านกว้างขวาง มีความน่าเช่ือถือ      
การส่งเสริมการตลาด 1 2 3 4 5 
1.การจัด Promotion ส่วนลดอย่างต่อเน่ือง      
2.การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ      
3.จัดกิจกรรมแจกของรางวัลตามงานรถยนต์
ต่างๆ  

     

4.การสะสมแต้มเพ่ือแลกส่วนลดหรือของ
สมนาคุณ 

     

   



100 
 

 

ด้านพนักงาน 1 2 3 4 5 
1.การแต่งกายของพนักงาน      
2.ความมีอัธยาศัย มนุษย์สัมพันธ์ของ
พนักงาน 

     

3.คุณภาพ ความเช่ียวชาญของพนักงาน      
4.การให้คําแนะนํา ดูแลเอาใจใส่จาก
พนักงาน 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ 1 2 3 4 5 
1.ความรวดเร็วในการบริการ      
2.การตรวจเช็คความเรียบร้อยก่อนถึงลูกค้า      
3.การจัดเรียงระบบคิวบริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ 

     

4.มีคุณภาพที่เป็นมาตราฐานในการบริการ      
5.สามารถให้คาํปรึกษา ข้อมลูเกี่ยวกับสินคา้
จากผู้เช่ียวชาญ 

     

ด้านองค์ประกอบด้านกายภาพ 1 2 3 4 5 
1.หน้าร้านมีความกว้างขวาง สะอาด
เรียบร้อย 

     

2.ห้องรับรองมีสิ่งอํานวยความสะดวก
ครบถ้วน 

     

3.การรับประกันความพึงพอใจในการบริการ      
4.บรรยากาศร้านอบอุ่น สามารถพบปะ
พูดคุยได้เป็นอย่างดี 

     

5.มีความครบถ้วนในการบริการเก่ียวกับ
รถยนต์ 
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ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
 
1.ท่านติดตามข่าวสารการบริการต่างๆ ผ่านช่องทางใดมากที่สุด (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 โทรทัศน์     วิทย ุ  อินเตอร์เน็ต     นิตยสารรถยนต์    

ป้ายโฆษณา 
 คําแนะนําจากคนรู้จัก  ใบปลิว / แผ่นพับ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล  ธนกร หน่อชัย 
 
E-Mail   invisiblewinz@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะนิเทศศาตร์ สาขาวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน์ 
   มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
    

ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง 
   และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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