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กิตติกรรมประกาศ 

 
 

การจัดทําแผนธุรกิจโมบายแอปพลิเคช่ัน “คล๊ิกคาร” สําเร็จสมบูรณไดดวยความชวยเหลือ
จาก ดร.กิตติชัย  ราชมหา อาจารยท่ีปรึกษาโครงการและดร. สุเทพ นิ่มสาย ท่ีใหคําปรึกษา ช้ีแนะแนวทาง 
ในการปรับปรุงแกไข ขอบกพรองตางๆ ในการจัดทําแผนธุรกิจดวยความต้ังใจและเอาใจใสลูกศิษย
ดวยความปรารถนาดีตลอดมา ผูจัดรูสึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ท่ีนี้ 

ผูจัดทําขอขอบคุณผูสนับสนุนทุกทานท่ีเกี่ยวของในการจัดทําแผนธุรกิจ ไมวาจะเปน
ผูตอบแบบสอบถาม ผูประกอบการที่ใหสัมภาษณ ผูท่ีใหขอมูลความรูในการจัดทําแอปพลิเคช่ัน 
ผูจัดทําไดนําขอมูลและผลการตอบรับจากแบบสอบถามและสัมภาษณมาวิเคราะหเพื่อพัฒนาแผนธุรกิจ 
ฉบับนี้ รวมไปถึงคณะอาจารยทุกทาน ท่ีใหความรูในการประยุกตจัดทําสารนิพนธ ขอขอบคุณเจาหนาท่ี
ของมหาวิทยาลัยมหิดล และเพื่อนๆที่เรียน EI 19B ทุกทานที่ใหความรวมมือและชวยเหลือกันมา
โดยตลอด คอยแนะนําใหคําปรึกษา 

สุดทายนี้ส่ิงที่สําคัญที่สุดที่ขาดไมไดนั้นคือกําลังใจท่ีดีจากครอบครัว ในการผลักดัน
สงเสริมใหเกิดแผนธุรกิจนี้ข้ึนมา ผูจัดทําหวังวาแผนธุรกิจฉบับนี้จะเปนประโยชนอยูไมนอยแกผูท่ี
สนใจทําธุรกิจประเภทนี้ หากมีขอผิดพลาดประการใด ผูจัดทําขอนอมรับไวดวยความเต็มใจและ
ขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 

 
ณัฐชยา  ติระนารถวณิช 
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บทคัดยอ 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอวิส จํากัด เปนบริษัทท่ีจัดต้ังข้ึนเพื่อตอยอดธุรกิจเดิมจากการเขาใช

บริการอูซอมรถยนตแบบเดิม หรือท่ีเรียกวาแบบ Offline ใหมาอยูในรูปแบบ Online เพื่อใหเขากับยุค
ในปจจุบันท่ีนิยมชองทาง Online เพิ่มมากข้ึนโดยจัดทําโมบายแอปพลิเคช่ันท่ีมีช่ือแอปพลิเคชั่นวา 
“Click Car” เปนแอปพลิเคชั่นท่ีเหมาะสําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีมีรถยนตเปนของตัวเอง หรือจะเปนบริษัท
ท่ีมีรถยนตหลายคัน โดยกลุมผูใชบริการท่ีบริษัทใหความสนใจ คือกลุมคนท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป
ท่ีสามารถขับรถยนตไดและมีใบอนุญาตขับข่ี เนื่องจากปจจุบันคนใชรถยนตเพิ่มสูงขึ้นแตกลับขาด
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับรถยนตท่ีใช เวลาเกิดเหตุการณฉุกเฉินไมทราบวิธีแกไขปญหาจึงเกิดเปน
แอปพลิเคช่ัน Click Car ข้ึนมา  

บริษัทฯ ใชเงินลงทุนท่ีเกิดจากการรวมหุนเปนจํานวนเงิน 1,500,000 บาท สามารถสราง
มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 1,579,922  บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 62.43% มีระยะเวลา
คืนทุน (PB) ประมาณ 1 ป และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) 1 ป 6 เดือน แสดงวาธุรกิจมี
ความคุมคาตอการลงทุน 

 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ/ โมบายแอปพลิเคช่ัน/ รถยนต 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนมธุรกิจ 

อุตสาหกรรมรถยนตเปนอุตสาหกรรมการผลิตท่ีรัฐบาลไทยใหการสงเสริมการลงทุน
มาอยางตอเนื่องทําให ปริมาณรถยนตเพิ่มสูงข้ึน โดยยอดขายรถยนตภายในประเทศมีอัตราเพิ่มข้ึน
ประมาณ 2 ถึง 7 เปอรเซ็นต คิดเปนจํานวนรถยนตประมาณ 700,000 - 800,000 คันตอป ดังภาพที่ 1.1 
แสดงปริมาณรถยนตที่ผลิตภายใน ประเทศไทย ซ่ึงปริมาณจํานวนรถยนตที่เพิ่มข้ึน ทําใหเกิดธุรกิจ
บริการตางๆ ที่เกี่ยวของกับรถยนตเปนจํานวนมาก 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงปริมาณรถยนตที่ผลิตภายในประเทศไทย 
ที่มา: สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย (2560) 
 

จากปริมาณรถยนตที่เพิ่มข้ึนทุกป ธุรกิจบริการที่รองรับการดูแลและซอมบํารุงรถยนต 
ถือเปนส่ิงท่ีคูกัน อยางขาดไมได เพื่อบํารุงรักษารถยนตของเราไวใชไดอยางนานๆ โดยโรงงานท่ีจด
ทะเบียนธุรกิจซอมบํารุงรถยนต มีจํานวนมากกวา 2,400 โรงงาน (ขอมูลจาก กรมโรงงานอุตสาหกรรม) 
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ซ่ึงธุรกิจบริการเกี่ยวกับรถยนต มีหลากหลายบริการ ไมวาจะเปนดานการดูแลใหรถยนตมีสภาพใหม
นาขับข่ีตลอดเวลา ซ้ืออุปกรณตกแตงรถยนต ยางรถยนต หรือการซอมบํารุงใหรถยนตใชงานไดตาม 
ปกติ ซ่ึงในปจจุบันรถยนตถือเปนส่ิงสําคัญในการเดินทาง เพื่ออํานวยความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง 
ใหกับมนุษย และจากการสนับสนุนของรัฐบาลทําใหปริมาณรถยนตบนทองถนนเพิ่มมากข้ึน จากทาง
สถิติของกรมการขนสงทางบก ดังตารางท่ี 1.1 แสดงใหเห็นถึงปริมาณรถยนตในกรุงเทพมหานครท่ี
มีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึน 
 
ตารางท่ี 1.1 จํานวนรถยนตที่จดทะเบียนในกรุงเทพมหานครสะสมต้ังแตป 2558-มิถุนายน 2560 

ป พ.ศ 2558 2559 มิ.ย.2560 
รวมรถตามกฎหมายวาดวยรถยนต 
ในเขต กรุงเทพมหานคร 

9,018,594 9,363,588 9,564,890 

ที่มา: กรมการขนสงทางบก (2561) 
 

 
ภาพท่ี 1.2 ปริมาณรถจดทะเบียน 
ที่มา: กรมการขนสงทางบก (2561) 
 

อยางไรก็ตามรถยนต ถือเปนยานพาหนะทางบกท่ีมีการเส่ือมสภาพตามการใชงาน โดย
ที่ผูใชงานไมสามารถหลีกเล่ียงกับขอจํากัดนี้ไดจึงมีศูนยที่ใหบริการรถยนตหรืออูซอมรถยนตที่
ใหบริการเกิดข้ึนมากมายในปจจุบันใหเลือกเขารับบริการ เม่ือซ้ือรถยนตไปแลวในชวงแรกน้ัน ถายัง
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อยูในชวงระยะเวลารับประกัน คนสวนใหญก็คงนํารถเขาศูนยบริการ แตพอหมดสัญญาการรับประกัน 
บางคนอาจหันไปใชศูนยบริการรถยนตภายนอก ซ่ึงอาจเกิดจากหลายเหตุผล เชน เดินทางสะดวก ราคา
ที่ไมแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ รวมไปถึงไมตองรอคิวนานเหมือนนํารถเขาศูนยบริการคายรถตางๆ 
ทําใหเกิดรานท่ีใหบริการเกิดข้ึนมากมาย 

จากการศึกษาพบวาในปจจุบันคนไทยสวนใหญนิยมใชอินเตอรเน็ตในการคนควาหาขอมูล 
ซ้ือของออนไลน ทําธุรกรรมทางการเงิน ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคเปล่ียนไป จึงทําใหเกิด E-Commerce 
คือ ธุรกิจโดยใชส่ืออิเล็กทรอนิกส ซ่ึงในประเทศไทยธุรกิจบน E-Commerce เติบโตสูงข้ึนทุกป โดย 
Statista ระบุวา ในป 2017 ตลาด E-Commerce ไทย ทําเงินกวา 2.9 พันลานดอลลาร และคาดการณ
วาจะมีอัตราการเติบโตเฉล่ียตอปที่ 14.5% ซ่ึงจะสงผลใหตลาดมียอดขายอยูที่ 5.8 พันลานเหรียญใน
ป 2022 และแตะ 11.1 พันลานเหรียญในป 2025 ได โดยกลุมธุรกิจ E-Commerce ที่ใหญที่สุดในตลาด
ขณะนี้ คือ กลุมอิเลคทรอนิคสและส่ือ ที่มีมูลคากวา 1.2 พันลานเหรียญ (สํานักงานพัฒนาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส, ETDA, 2560) ดังภาพท่ี 1.3 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงธุรกิจอีคอมเมิรชในประเทศไทย 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, ETDA (2561) 
 

การเขาถึงส่ิงตางๆ จึงเปนเร่ืองท่ีงาย มีหลายหลายชองทางหลากหลากเคร่ืองมือใหเลือกใช
แตปญหา จากการใชอินเตอรเน็ตในการคนควาหาขอมูลก็มีขอเสียคือเร่ืองความปลอดภัยเพราะบางคร้ัง
การท่ีเราหาขอมูล เราอาจจะไดขอมูลท่ีไมจริง เพื่อมาทําธุรกิจที่ไมดีหลอกลวงผูบริโภคเนื่องจากบาง
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คนท่ีหาขอมูล เพราะขาดความรูความเขาใจ การที่จะใหทุกคนมาเขาใจเร่ืองรถยนตก็คงจะเปนเร่ืองท่ี
ยาก และปญหาท่ีพบเจอคือคนไมทราบวารานไหนซอมหรือใหบริการที่ดี ตําแหนงที่ตั้งรานอยูที่ไหน 
เวลาเกิดอุบัติเหตุหรือเกิดปญหาตางๆเกี่ยวกับรถยนตในยามวิกาล ไมวาจะแบตหมด รถเสีย ก็ไมรูวา
จะติดตอใครท่ีไหนใหมาชวยจึงเกดิแอปพลิเคชั่นนี้ข้ึนมาใหครอบคลุมทุกเร่ืองเกี่ยวกบัรถยนตไวภายใน
แอปพลิเคช่ันเดียว เพื่อความสะดวกในการใชงานและเสริมสรางความนาเช่ือถือและปลอดภัยในการ
ใชงาน หมดกังวลเรื่องการใหขอมูลที่เปนเท็จ ในปจจุบัน โมบายแอปพลิเคชั่นเกิดขึ้นมากมาย 
คนสวนใหญก็จะลบแอปพลิเคช่ันท่ีไมจําเปนท้ิง ทําใหแอปพลิเคช่ันเราตองครอบคลุมทุกเร่ืองเกี่ยวกับ
รถยนต คนจะไดไมตองโหลดหลายแอปพลิเคช่ัน จากภาพท่ี 1.4 จะเห็นไดวาพฤติกรรมผูใชบริการ
เปล่ียนแปลงไป คนท่ัวไปใชอินเตอรเน็ตตอวันเพิ่มมากข้ึนสงผลใหการทําธุรกิจออนไลนถือเปนชองทาง
และโอกาสในการขยายธุรกิจ 
 

 
ภาพท่ี 1.4 พฤติกรรมผูบริโภคออนไลนในประเทศไทย 
ที่มา: กรุงเทพธุรกิจ (2556) 
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1.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม Five Force Analysis 
 

 
ภาพท่ี 1.5 โครงสรางการวิเคราะหสภาวะการแขงขันธุรกิจโดยใชหลักการของ Five Forces Model 
ที่มา: Porter (1980) 
 

แรงผลักท่ี 1 ภยัคุกคามจากคูแขงหนาใหม (Threat of New Entrants): ต่ํา 
การคุกคามของผูแขงขันรายใหม ต่ํา เนื่องจากเปนแอปพลิเคช่ันท่ีรวบรวมบริการตางๆ 

ที่เกี่ยวของกับรถยนตไวภายในแอปพลิเคช่ันใหไดมากท่ีสุด ทําใหตองหาเครือขายทางธุรกิจคอนขางมาก 
ตองใชเวลานานถึงจะสามารถสรางเครือขายได ถาเกิดไมไดมีเครือขายอยูแลว ตองใชเวลาและเงินใน
การลงทุนและพัฒนาแอปพลิเคช่ันสูง เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูใชบริการใหมากท่ีสุด 

แรงผลักท่ี 2 อํานาจการตอรองของผูขาย (Bargaining Power of Supplier): ต่ํา 
อํานาจตอรองของรานท่ีจะมาเขารวมในแอปพลิเคช่ันคอนขางต่ําเนื่องจากรานคาท่ีให 

บริการมีจํานวนมาก ไมวาจะเปนรานท่ีใหบริการดานซอม ทําสี หรือแมแตรานขายยางรถยนต รานตางๆ 
ไมไดมีเพียงรานเดียวภายในประเทศไทย เม่ือคนใชแอปพลิเคชั่นเรามากขึ้น ทําใหเพิ่มชองทางใน
การเขาถึงรานคามากข้ึน เปรียบเสมือนชองทางในการประชาสัมพันธ ทางเราจึงมองวาอํานาจการ
ตอรองของรานคาคอนขางตํ่าเพราะถาหากรานคาตางๆเขามาอยูรวมภายในแอปพลิเคช่ัน จะสามารถ
เพิ่มลูกคาหนาใหมได ลูกคาจะสามารถเขาถึงรานคาไดสะดวกเพิ่มมากข้ึน 

แรงผลักท่ี 3 อํานาจการตอรองของผูใชบริการ (Bargaining Power of Buyer): สูง 
อํานาจการตอรองของผูใชบริการ เนื่องจากตนทุนในการเปล่ียนไปใชแอปพลิเคช่ันของ

ผูใหบริการรายอ่ืนไมมีตนทุนในการเปล่ียน ผูใชบริการสามารถเปล่ียนไปใชบริการแอปพลิเคช่ันอ่ืน
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ไดอยางงายดาย หรือรานประจําท่ีใชบริการในรูปแบบออฟไลน แตในปจจุบันยังไมคอยมีแอปพลิเคช่ัน
ท่ีใหบริการเกี่ยวกับรถยนตอยางครบวงจร  

แรงผลักท่ี 4  ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute): สูง 
สินคาทดแทน แบงออกเปน 2 แบบคือ สินคาทดแทนทางตรง คือแอปพลิเคช่ัน เนื่องจาก

เทคโนโลยีเปนส่ิงท่ีมาไวไปไว อาจจะทําใหเกิดสินคาทดแทนในรูปแบบนี้ข้ึนมา หรือสินคาทดแทน
ทางออม คือการใชบริการแบบเดิม คือการเขาใชบริการรานแบบออฟไลน  

แรงผลักท่ี 5 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors) : ต่ํา 
ภาพรวมของการแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน ในมุมมองดานแอปพลิเคช่ันท่ีใหบริการ

เกี่ยวกับรถยนต ถือวาแขงขันกันในระดับปานกลาง แตละแอปพลิเคช่ันสวนมากจะแยกบริการ เชน
แอปพลิเคชัน่คนหารานซอมรถยนต หรือชางซอมรถยนต  หรือแอปพลิเคช่ันแจงเตือนเมือ่ครบกําหนด
ตางๆ กจ็ะแยกมาอีกแอปพลิเคช่ันนึง ทําใหคนตองโหลดหลายแอปพลิเคช่ัน เม่ือแอปพลิเคช่ันไหน
ใชนอยก็จะทําการลบออกจากเคร่ืองไป ทําใหการท่ีนําทุกบริการมาใสรวมไวในแอปพลิเคช่ันเดียว
เพื่ออํานวยความสะดวกแกผูใชงาน 
 

1.2.1  สรุปการวิเคราะห Five Force 
 
ตารางท่ี 1.2 สรุปการวิเคราะหธุรกิจดวยเคร่ืองมือแรงผลักดัน 5 ประการ 

แรงกดดนัท้ัง 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวมตอธุรกิจ 
ภัยคุกคามจากผูแขงหนาใหม 
(Threat of New Entrants) 

ต่ํา (+) 

อํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดบิ 
(Bargaining Power of Suppliers) 

ต่ํา (+) 

อํานาจการตอรองของลูกคา 
(Bargaining Power of Customers) 

สูง (-) 

ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน 
(Treat of Substitute Product or Service) 

สูง (-) 

การแขงขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Rivalry Among Current Competitors) 

ต่ํา (+) 
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จากการวิเคราะห Five Force โดยภาพรวมในการแขงขันพบวา ยังสามารถแขงขันได 
เพราะโอกาสในการ ทําธุรกิจในรูปแบบน้ียังมีคูแขงไมมากซ่ึงในชวงแรกจะยากตรงการใหลูกคา
เปล่ียนพฤติกรรมการใชงานใหกลายเปน ความเคยชินในการใชแอปพลิเคช่ัน เม่ือทําไปสักระยะหนึ่ง
อํานาจการตอรองของซัพพลายเออรและผูใชบริการจะตํ่า สงผลใหปจจัยโดยรวมของธุรกิจดีข้ึนถา
หากบริษัททําออกมาไดเหนือและแตกตางจากผูแขง มีทางเลือกใหผูใชบริการ ไดหลากหลาย ก็จะ
สามารถทํากําไรได 
 
 

1.3  การวิเคราะหโซคุณคา 
 

 
ภาพท่ี 1.6 โซคุณคา Value Chain 
ที่มา Porter (1985) 
 

หวงโซคุณคาเปนแนวคิดของ Michael Porter อธิบายไวเกี่ยวกับกจิกรรมภายในโซ
อุปทานโดยแบงเปน กิจกรรมหลักและกจิกรรมสนับสนุน 

กิจกรรมหลัก (Primary Activities) ประกอบดวย กิจกรรมยอยอีก 5 กิจกรรม ไดแก  
1. Inbound Logistics  
จัดหารานท่ีเขารวมภายในแอปพลิเคช่ัน ตรวจสอบขอมูลกับทางรานท่ีใหบริการวามี

บริการอะไรบาง คาใชจายในการดําเนินงานเทาไหร เพื่อจะทําการแบงแยกประเภทและจัดราคา
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คาใชจายใหเหมาะสม เพื่อใหผูใชบริการไดทราบขอมูลท่ีชัดเจน และตรวจสอบรานท่ีเขารวมภายใน
แอปพลิเคช่ัน ใหมีมาตรฐานในการใหบริการ  

จุดแข็ง: มีรานท่ีเปน Partner หลากหลายรานใหเลือกใชบริการ 
2. Operations  
การรับขอมูลจากผูใชงาน ผูใชงานสามารถเลือกบริการได ไมวาจะเปนการซอม เปล่ียน 

ลางทําความสะอาด หรือแมกระท่ังการตรวจสภาพรถยนตกอนออกเดินทาง โดยผูใชบริการเขาภายใน
แอปพลิเคช่ัน เลือกบริการที่ตองการ ภายในแอปพลิเคช่ันจะทําการประมวลตําแหนงรานท่ีใกลเคียง
ท่ีมีการบริการที่ดี แนะนําใหเขารับบริการ โดยสามารถเช็คราคากอนตกลงเขารับบริการกับทางรานคา 
เพื่อความปลอดภัยในการใชงาน 

จุดแข็ง: ผูใชบริการสามารถเลือกคนหารานคาที่ใหบริการไดตามความตองการและรู
ตําแหนงรานท่ีชัดเจน ปลอดภัยในการใชบริการ สามารถตรวจสอบราคากอนใชบริการได   

3. Outbound logistics  
ผูใชบริการสามารถเขารับบริการรานท่ีเลือกไวในแอปพลิเคช่ันและสามารถรีวิวการใช

บริการได ซ่ึงการใชบริการแตละคร้ังจะถูกบันทึกไวเปนประวัติการเชารับบริการรายละเอียดตางๆ 
เพื่อติดตามการใชงานและการรับประกันสินคา แจงเตือนเม่ือรถยนตเสร็จพรอมรับรถยนตไปใชงาน 

จุดแข็ง : มีการรับประกันสินคาและขอมูลการใชบริการอยางชัดเจน มีการแจงเตือน
เม่ือเสร็จทําใหไมตองเสียเวลารอคอย 

4. Marketing and Sale  
การสงเสริมการขาย การเปนสมาชิกเพื่อสะสมคะแนนแลกเปนสวนลด และยังสามารถ

ดาวนโหลดแอปพลิเคช่ันไดผานท้ังทาง Play store และ App store โดยทางบริษัทมีทีมฝายการตลาด
คอยวิเคราะหความตองการของผูใชบริการโดยการนําขอมูลจาก Outbound มาวิเคราะหเพื่อใหผูใช 
บริการไดรับความพอใจอยางสูงสุด 

 จุดแข็ง: มีการเก็บขอมูล สามารถเรียกตรวจสอบขอมูลไดแบบ Real Time 
 จุดออน: ความพรอมของฝายขายและฝายการตลาด ในชวงแรกเพราะพนักงานยังนอย  
5. Service  
การบริการหลังการขาย ติดตามและแจงเตือนเม่ือถึงระยะเวลาตรวจสภาพรถยนต  
 จุดแข็ง: การทราบขอมูลและเก็บประวัติตางๆ จากผูใชบริการทําใหสามารถวิเคราะห 

ความตองการของลูกคาไดและยังสามารถสอบถามขอมูลจากทีมงานภายในองคกรไดตลอด 24 ช่ัวโมง  
 จุดออน: การประสานงานภายนอกหรือการแจงขอมูลท่ีไมถูกตองของผูใชบริการ 
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กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) ประกอบดวยกิจกรรมยอย 4 กิจกรรม ไดแก 
1. Procurement 
คือการคัดเลือกศูนยบริการเพ่ือเขารวมเปนสวนหนึ่งในการใหบริการภายในแอปพลิเคช่ัน  
จุดแขง: ประสบการณในการทํางานทําใหรูจักศูนยหรือรานคาท่ีใหบริการมากมาย โดย

ใชทีมงานภายในองคกรในการติดตอหาศูนยบริการตางๆ เขารวมภายในแอปพลิเคช่ัน 
2. Technology Development  
พัฒนาเทคโนโลยีใหใชงายสะดวก เพิ่มฟงกช่ันใหเหมาะสมกับการใชงาน โดยทางบริษัท 

จะใชวิธีจาง Outsource มาดูแลในสวนนี้โดยการทําสัญญาความลับทางการคาและความลับในการ
เปดเผยของมูลกับบริษัท IT Development เพ่ือปองกันอันตรายจากการนําขอมูลความลับภายในบริษัท 
ไปเผยแพร หรือการลอกเลียนแบบแอปพลิเคช่ัน  

 จุดแข็ง: การออกแบบแอปพลิเคช่ันใหมีการใชงานท่ีงายสะดวกตอผูท่ีไมคอยเขาใจ
เร่ืองรถยนต 

 จุดออน: การจาง Outsource ทําใหการตดิตอประสานงานอาจจะมีความลาชา 
3. Human Resource Management  
การจัดหาคนขององคกร เนื่องจากบริษัทไมมีความถนัดเรื่องการจัดหาคนจึงจําเปนท่ี

จะใชบริษัท Outsource มาดูแลในการจัดหาคนเขารวมในบริษัท เพื่อความเหมาะสมกับงานภายในบริษัท 
โดยผานการสัมภาษณกับผูบริหาร เพ่ือดูความเหมาะสมและความสามารถของพนักงานในการปรับตัว
ใหทํางานรวมกันภายในองคกร 

 จุดแข็ง: เลือกคนไดตรงตามความตองการและประหยัดเวลาในการคนหาคน 
 จุดออน: เสียคาใชจายเพ่ิมมากข้ึนในการจาง Outsource 
4. Firm Infrastructure  
ปจจัยข้ันพื้นฐานขององคกรท่ีตองมี ฝายบัญชี การเงิน ฝายไอที โดยสวนนึงจะนําพนักงาน

เดิมภายในองคกรท่ีมีอยูมาดูแลในชวงแรกเนื่องจากบริษัทเพิ่งเร่ิมสรางจึงจําเปนตองใชคนที่มี
ประสบการณมาดูแลในสวนนี้  

จุดแข็ง: ไดคนท่ีมีประสบการณมารวมทมีในการบริหารงาน ชวยในการขับเคล่ือนธุรกจิ 
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1.4  การวิเคราะหสถานการณ ( SWOT  Analysis ) 
 

Strengths 
(จุดแขง็) 

- เปนแอปพลิเคช่ันท่ีรวบรวมบริการเกี่ยวกับรถยนตครบวงจร 
- มีบริการโดดเดนในเร่ืองของยางรถยนต 
- เปนแอปพลิเคช่ันท่ีสามารถใชไดท้ังในกรณีรถเสีย มีปญหา หรือซอมบํารุงตางๆ 
- เปนตัวกลางท่ีเช่ือมระหวางรานท่ีใหบริการเกี่ยวกับรถยนตและผูใชรถยนต 
- สะดวกสบาย งายตอการใชงาน  
- ความเช่ียวชาญ ความรูและประสบการณของทีมงานในการใหขอมูลชวยเหลือ 
- มีระบบแจงเตือน เพื่อใหขับรถไดอยางปลอดภัย 
- เครือขายใหบริการท่ัวประเทศ 
- มีบริการชวยเหลือ 24 ช่ัวโมง 

Weakness 
(จุดออน) 

- ความเช่ียวชาญดานการเขียน แอปพลิเคช่ัน 
- ทีมงานในการจัดการเร่ืองคนพนักงานตางๆในตําแหนงตางๆ 

Opportunity 
(โอกาส) 

- คนหันมาใชเทคโนโลยีเพิ่มมากข้ึน 
- จํานวนรถยนตท่ีเพิ่มมากข้ึน 
- ระบบ GPS ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการคนหาตําแหนงและเสนทาง 
- พฤติกรรมของผูใชเร่ิมเปล่ียนไป คนสวนใหญนยิมใช Google ในการคนหาขอมูล 
- สามารถดาวนโหลดไดฟรี  

Threats 
(อุปสรรค) 

- ลูกคาอาจจะติดกับการใชบริการแบบเดิม  
- ยังเปนแอปพลิเคช่ันใหม ลูกคาอาจจะยังไมม่ันใจในการใชบริการ 

 
 

1.5 ความเปนมาและความสําคัญของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจโมบายแอปพลิเคชั่น 
“Click Car” 

เนื่องจากทางบานของผูจัดทําประกอบธุรกิจ ศูนยบริการรถยนตครบวงจร เช่ียวชาญใน
การใหบริการซอม เปล่ียนยาง ซอมบํารุง ระบบเบรค แบตเตอรี่ โชคอัพ ชวงลาง และเปลี่ยนถาย
น้ํามันเคร่ืองเปนเวลายาวนานมากกวา 30 ป ปจจุบันมีสาขาอยู 3 สาขาโดยต้ังอยูท่ีจังหวัดสงขลา แต
เนื่องจากธุรกิจท่ีทําอยูเปนการทําธุรกิจแบบออฟไลน ไมมีระบบออนไลนเขามาเกี่ยวของ ทางผูจัดทํา
จึงมองเห็นโอกาสในการที่จะตอยอดจากพื้นฐานเดิมท่ีธุรกิจทางบานท่ีมีอยูแลวมาขยายตลาดจับกลุม
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ผูใช บริการแบบออนไลน ใหเขากับยุคและสมัย เพื่อใหสอดคลองกับความกาวหนาของโลกท่ีทุกอยาง
สามารถทําไดแคมี Smart Phone โดยการนํานวัตกรรมเขามามีสวนเกี่ยวของในการวางแผนใหธุรกิจ
เติบโตกาวหนา ไปไดอยางยั่งยืน และม่ันคง ประกอบกับคนในยุคสมัยนี้ คนหลายคนไมทราบเร่ือง
รถยนต ทําใหไมกลานํารถไปซอมกับรานท่ีไมรูจัก การจะทําใหคนเช่ือถือหรือยอมรับสวนนึงมาจาก
คําแนะนําของคนอ่ืน หรือหาขอมูลเพิ่มเติมจากอินเตอรเน็ต จึงทําให แอปพลิเคช่ันคล๊ิกคาร มีระบบ
ในการรีวิว สวนนึงเพื่อใหผูใชบริการม่ันใจในคุณภาพ การรับบริการจากทางราน จะไดลดข้ันตอน
ในการหาขอมูล อีกสวนนึงเพื่อเปนการพัฒนารานท่ีใหบริการอยางตอเนื่องเพราะมีคําแนะนําหรือ
ขอเสนอแนะจากผูท่ีใชงานจริง รานจะไดมีคุณภาพและมาตรฐานท่ีดีในการใหบริการ 

 
 

1.6  สมมติฐานที่เก่ียวของในฐานะผูประกอบการธุรกิจ 
ธุรกิจดานรถยนตในปจจุบันมีผูประกอบการรายใหมเกิดขึ้นมากทําใหการแขงขัน

คอนขางสูง ถาจะทําธุรกิจในรูปแบบเดิมจะทําใหแขงขันไดยาก ดันนั้นการจะทําธุรกิจดานนี้จําเปน
จะตองสรางความแตกตางเพ่ือความโดดเดน ซ่ึงการจัดทําแอปพลิเคช่ันเพื่อเปนทางเลือกใหกับผูใช 
บริการถือวาเปนอีกชองทางเพื่อใหเขาถึงผูใชงานไดมากขึ้น เหมาะสมกับปจจุบันคนหันมาใช
สมารทโฟนมากข้ึน ในฐานะผูประกอบการธุรกิจการจะขยายตลาดใหเติบโตเราจําเปนตองเขาถึงกลุม 
ผูใชบริการและตอบโจทยการใชงานใหไดมากท่ีสุด 
 
 

1.7  วิสัยทัศน/ ภารกิจ/ เปาหมายในการทําธุรกิจ 
 

1.7.1  วิสัยทัศน (Vision) 
เปนบริษัทแอปพลิเคช่ันท่ีทุกคนตองโหลดติดตัวไว เปนผูนําดานบริการครบวงจร

เกี่ยวกับรถยนต 
 

1.7.2  พันธกิจ (Mission) 
เปนบริษัทท่ีชวยเหลือและใหบริการเกี่ยวกับรถยนตไดอยางตอบโจทยผูใชงาน เพื่อให

ผูใชงานมีความสะดวกสบายงายตอการใชใหไดมากท่ีสุด  
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1.7.3  วัตถุประสงค (Objective) 
เพื่อใหผูใชรถยนต ใชงานไดอยางปลอดภัย โดยใชเทคโนโลยีเขามาชวยในการคนหา 

บริการตางๆ ไดอยางสะดวกรวดเร็ว ประหยัดเวลาและปลอดภัยในการใชงาน 
 

1.7.4  เปาหมายธุรกิจ (Business Goal) 
1.7.4.1  ระยะส้ัน (ปท่ี 1) 
เปาหมายในปแรก เจาะไปยังรานยางรถยนตท่ีใหบริการทั่วประเทศ ท่ี

เปนดีลเลอร กับแบรนดยางรถยนตใหญๆ กอน เชน รานท่ีขายยางมิชลินจะเปนราน Tyreplus รานท่ี
ขายยางบริสโตน จะเปนราน Cockpit และรานใหญๆประจําจังหวัด เพื่อท่ีจะไดดึงกลุมลูกคาใหญๆ
เขาใชในแอปพลิเคช่ันกอน เพื่อเปล่ียนพฤติกรรมการใชงานในรูปแบบเดิมทําใหคนมีพฤติกรรมการ
ใชงานท่ีเปล่ียนไป และทางรานคายังสามารถทราบประวัติการทํารายการไดดวย วาเคยเขารับบริการ
ท่ีรานอะไรเปล่ียนอะไรไปบาง การตรวจเช็คสภาพรถยนตจะไดมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน  

1.7.4.2  ระยะกลาง(ปท่ี 2-3) 
ในชวงปท่ี 2 เปนตนไป เพ่ิมจํานวนรานใหมีหลากหลายรานและบริการ

เพิ่มมากข้ึน พัฒนาแอปพลิเคช่ันใหใชงานไดงายและสะดวกรวดเร็วมากข้ึน และเพิ่มบริการซ้ือของ
ออนไลน อะไหลอุปกรณตางๆ เขามาภายในแอปพลิเคช่ัน เช่ือมบริการที่หลากหลายเขามา เชน การเพิ่ม
อุปกรณตรวจเช็คสภาพภายในรถยนต ท่ีสามรถเช็คประสิทธิภาพการทํางานของรถยนตได 

1.7.4.3  ระยะยาว (ปท่ี 4-5) 
ในปท่ี 4 เปนตนไป จะสามารถใชระบบไดท่ัวประเทศไทย และจะเช่ือมโยง

กับบริษัทประกันภัย และระบบตางๆท่ีเกี่ยวของกับรถยนต ไมวาจะเปนการซ้ือ-ขายตอรถยนตมือสอง 
เนื่องจากมีประวัติการซอมรายละเอียดตางๆ ทําใหสามารถรับประกันสภาพการใชงานของรถยนต
เพื่อใหผูท่ีสนใจจะซ้ือตอมีความม่ันใจเพิ่มมากข้ึน 
 



 

 

13 

1.8
  ตั
วแ
บบ

ธุร
กิจ

ขั้น
แน

วคิ
ด B

usi
nes

s M
ode

l C
anv

as 
แล
ะคํ

าอธิ
บา
ยคุ

ณล
ักษ

ณะ
ตัว

แบ
บ 

 

 
ภา
พที่

 1.7
 แ

สด
งแผ

นธุ
รกิ
จ 

เป
นตั

วก
ลา
งที่

เชื่อ
มต

อ
ระ
หว

าง
ลูก

คา
กับ

รา
นที่

ให
บริ

กา
ร 

•
Sm

art
 Ph

on
e  

•
Co

mp
ute

r 

•
M

on
ey

 

กร
ณีฉุ

กเฉิ
น 

- ค
นห

าร
าน
ใก
ล เ
คีย
ง 

- C
all

 C
en

ter
  

- บ
ริก
าร
นอ

กส
ถา
นที่

 
- บํ

ารุ
งรั
กษ

า 
- M

em
be

r  
- H

ot 
De

al 
 

- A
ler

t 
- R

ev
iew

บร
ิกา
รห

ลัง
กา
รข

าย
 

•
Ca

ll C
en

ter
 24

 hr
 

•
กา
รใ
หค

ะแ
นน

 

•
กา
รร
ับป

ระ
กัน

- A
pp

 St
ore

/ P
lay

 St
ore

 
- ศ

ูนย
บริ

กา
รร
ถย
นต

ทั่ง
ปร

ะเท
ศ 

- ร
าน

ที่ใ
หบ

ริก
าร
เกี่ย

วกั
บร

ถย
นต


คร
บว

งจ
ร 

- อ
อก

บูธ
ปร

ะช
าสั
มพ

ันธ


Us
er 

: (B
2B

) ร
าน
คา
ที่

ให
บร

ิกา
รค
รบ

วง
จร
รถ
ยน

ต 
(B

2C
) ค

นท
ี่มีร

ถย
นต

เป
นข

อง
ตัว

เอง
  

  

คา
โฆ

ษณ
า ,ค

าพั
ฒน

าแ
อป

พลิ
เคชั่

น, 
เงิน

เดือ
นพ

นัก
งา
น, 

คา
ใช
จา
ย

ใน
กา
รติ
ดต

อป
ระ
สา
นง

าน
 

คา
โฆ

ษณ
า (

B2
B)

 , ค
าธ
รร
มเ
นีย

ม 
(B

2B
) 

•
รา
นท

ี่ให
บร

ิกา
รเกี่

ยว
กับ

รถ
ยน

ต เ
ชน

 รา
นเ
ปลี่

ยน
ยา
งร
ถย
นต

 ซ
อม

รถ
ยน

ต 
รา
นล

าง
รถ
ยน

ต เ
ปลี่

ยน
แบ

ตเต
อรี่

 

•
ปม

น้ํา
มัน

 

•
บร

ิษัท
ปร

ะกั
นภั

ย 



14 

 

1.8.1  Customer Segment  
Primary Target คือ (B2B) รานคาท่ีใหบริการ เพื่อมาเปนสวนหนึ่งในแอปพลิเคชั่นท่ี

ตองการจะโปรโมทราน โดยการซ้ือโฆษณา  และหักเปอรเซ็น จากการใชบริการของลูกคาในแตละคร้ัง  
Secondary Target คือ (B2C) คนท่ีมีรถยนตใชเปนของตนเอง ท่ีมีอายุมากกวา 18 ปข้ึนไป 

ท่ีมีใบขับข่ีสามารถขับรถบนทองถนนไดอยางถูกตองตามกฎหมาย  
 

1.8.2  Value Proposition  
เปนแอปพลิเคช่ันท่ีใหบริการคนหารานซอมรถยนตหรือศูนยท่ีใหบริการเกี่ยวของกับ

รถยนตอยางครบวงจร สามารถใชงานไดท้ังในกรณีฉุกเฉินและกรณีดูแลบํารุงรักษารถยนต เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการใชงานซ่ึงแอปพลิเคช่ันสามารถคนหารานท่ีใหบริการใกลเคียงหรือรานแนะนํา
ท่ีใหบริการดี มีเจาหนาท่ีใหบริการขอมูลตลอด 24 ช่ัวโมง มีบริการชวยเหลือฉุกเฉินนอกสถานท่ี 
และยังมีบริการที่สามารถใชงานไดประจํา ไมวาจะเปนบริการลางรถยนต บริการแจงเตือนโปรโมชั่น
พิเศษ ราคายางรถยนตพิเศษ และยังมีบริการแจงเตือนเม่ือครบกําหนดในการตรวจสภาพรถยนตได
อีกดวย 
 

1.8.3  Channels 
ทางบริษัทมีชองทางการดาวนโหลดแอปพลิเคช่ันได 2ชองทางสามารถดาวนโหลดได

ท้ังทาง App Store และ Play Store อีกท้ังยังสามารถติดตามขาวสารขอมูลตางๆ ไดผานทาง Social 
Media และผานทางศูนยท่ีใหบริการ เพื่อใหความรูและประโยชนในการขับข่ีรถยนต 
 

1.8.  Customer Relationships  
มีบริการหลังการขาย คอยติดตามแจงเตือนเมื่อครบกําหนดในบริการตางๆ สามารถ

โทรสอบถามขอมูลไดตลอด 24 ช่ัวโมง มีการใหคะแนนศูนยใหบริการเพ่ือสรางมาตรฐานท่ีดี และยัง
สามารถติดตามคําติชมของผูใชบริการท่ีเคยรับบริการจากศูนยบริการ เพื่อเพิ่มความนาเช่ือถือในการ
เขารับบริการ 
 

1.8.5  Revenue Streams 
รายไดของบริษัทมาจากคาธรรมเนียมในการใชบริการของลูกคาในแตละคร้ังโดยจะคิด 

5% จากยอดใชบริการ ซ่ึงจะหักจากทางรานคาท่ีเขารวม  
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รายไดอีกชองทางมาจากการโฆษณาประชาสัมพันธ โดยจะคิดเปนรายเดือนข้ึนอยูกับ
รูปแบบในการประชาสัมพันธ 

รูปแบบท่ี 1 ข้ึนโฆษณาหนาหลักขางบนและเปนรานแนะนําในการคนหาอันดับตนๆ 
เปนเวลา 1 เดือน คาใชจายเดือนละ 2,000 บาท 

รูปแบบท่ี 2 ข้ึนโฆษณา อยางเดียว เปนเวลา 1 เดือน คาใชจายเดือนละ 1,000 บาท 
 

1.8.6  Key Partner 
พันธมิตรทางธุรกิจ คือ ศูนยท่ีใหบริการเกี่ยวกับรถยนตตางๆ ไมวาจะเปนศูนยท่ีใหบริการ

ตามยี่หอรถยนต หรือศูนยบริการชั้นนําท่ัวประเทศไทย ศูนยบริการตามปมน้ํามัน และบริษัทประกันภัย
รถยนต 
 

1.8.7  Key Activities 
บริษัทจะเปนตัวกลางที่ใหบริการเช่ือมระหวางศูนยท่ีใหบริการรถยนตกับคนใชรถยนต

ท่ัวไปบนทองถนน เพ่ือใหเขาถึงการใชงานไดอยางสะดวกสบาย สามารถคนหาบริการตางๆ เกี่ยวกับ
รถยนตและสอบถามขอมูลความรูและปญหาท่ีเกิดข้ึนกับรถยนตไดตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

1.8.8  Key Resources 
ส่ิงจําเปนท่ีบริษัทตองมีคือความรูในดานเทคโนโลยี แอปพลิเคช่ัน ซ่ึงทางบริษัทจะใช

ผูเช่ียวชาญท่ีมีความรูมาดูแลในสวนของโมบายแอปพลิเคช่ันในการพัฒนา Software Application 
และเงินทุนในการพัฒนาบริษัท 
 

1.8.9  Cost Structure 
คาใชจายจะแบงเปน Fix cost และ Variable cost  

1.8.9.1  Fix Cost  
 คาใชจายในการทํา Application  
 คาวิจัยและพฒันาแอปพลิเคช่ัน  
 เงินเดือนพนักงาน 
1.8.9.2  Variable Cost  
 คาโฆษณา 
 คาใชจายในการติดตอประสานงาน 

แหลงขอมูลและสมมุติฐานของแนวคิด Business Model Canvas 
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1.8.10  ขอมูลดานเทคโนโลยี 
 ในปจจุบันความกาวหนาของเทคโนโลยีเพิ่มสูงข้ึน ทําใหการออกแบบรถยนตรุนแบบ
ใหมมีความกาวหนาและทันสมัย สามารถตรวจเช็คสภาพเคร่ืองยนตไดอยางงายซึ่งในขณะนี้ทาง
บริษัทฮอนดาไดพัฒนาเทคโนโลยีที่มีชื่อวา “Honda Connect” มาใหรถยนตสามารถเช่ือมตอกับ
เทคโนโลยีในปจจุบันได พรอมฟงกชันในการตรวจสอบความพรอมของรถยนตในการใชงานโดย
เช่ือมตอผานสมารทโฟน  
 

 
ภาพท่ี 1.8 เทคโนโลยี Honda Connect 
ที่มา: Connect (2561) 
 

1.8.11  ขอมูลดานเทคโนโลยีของเคร่ืองตรวจเช็คสภาพรถยนตแบบเคลื่อนท่ี 
จากการคนควาขอมูล ในปจจุบัน มีเทคโนโลยีที่เปนอุปกรณติดตั้งแยกสําหรับรถยนต

ที่ยังไมมีระบบดังกลาวเหมือน Honda Connect ซ่ึงเทคโนโลยีนี้เรียกวา “DriveBot” เปนอุปกรณคลายกับ 
Smart Watch ที่เปนตัววัดคาตางๆของผูใชงาน แตตัวอุปกรณชนิดนี้จะใชวัดคาความผิดปกติของ
รถยนตทําใหผูใชงานทราบไดวารถยนตที่ใชอยูนั้นสภาพการใชงานยังสมบูรณพรอมใชงานอยูหรือไม 
หรืออุปกรณตรงไหนเสียหายหรือชํารุด ตัวอุปกรณชนิดนี้ก็สามารถเช็คได 
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ภาพท่ี 1.9 อุปกรณ DriveBot 
ที่มา: Drivebot (2561) 
 

จากขอมูลดังกลาวจึงเปนแนวคิดในการพัฒนาแผนธุรกิจแอปพลิเคช่ัน Click Car เพื่อ
ชวยเหลือและอํานวยความสะดวกของผูใชรถยนตในปจจุบันเพราะมีเทคโนโลยีมารองรับการใชงาน 
เพื่อใหแอปพลิเคช่ันท่ีผลิตข้ึนมาใชงานไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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บทที่ 2 

ขอมูลการศึกษาวิจัย และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และผูมีสวนเกี่ยวของ 
 
 
2.1  สมมติฐานการศึกษาวิจัย 
 

2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย 
2.1.1.1 ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการดูแล

รักษา ซอมบํารุงรถยนต โดยผานโมบายแอปพลิเคช่ัน ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
2.1.1.2 ศึกษาโอกาสทางธุรกิจในการทําโมบายแอปพลิเคช่ันในการคนหา 

อูซอมรถและบริการตางๆ อยางครบวงจรเก่ียวกับรถยนต 
 
2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยาง 
คนท่ีมีอายุมากกวา 18 ปข้ึนไป สามารถขับรถยนตได โดยใชแบบสอบถามออนไลน

ในการรวบรวมเก็บขอมูล จํานวน 400 คน โดยใชหลักการคํานวณขนาดตัวอยางโดยใชเกณฑของ 
Taro Yamane ซ่ึงเปนเคร่ืองมือในการเก็บตัวอยางโดยไมอาศัยหลักการทางสถิติ (Non-probability) 
ใชการเลือกตัวอยางตามสะดวก (Convenience Sampling) จากการสัมภาษณจากผูประกอบการ จํานวน 
3 บริษัท โดยการสุมแบบไมอาศัยหลักการทางสถิติ (Non-probability) โดยวิธีเจาะจง (Purposive 
Sampling) ซ่ึงแบงตามประเภทกิจการเพื่อวิเคราะหปจจัยในการทําการตลาดและความพรอมของ
ผูประกอบการในการปรับใชเทคโนโลยีในปจจุบัน 

 
2.1.3  ประเภทการวิจัย 
เปนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Research Methods) เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ 

และเชิงคุณภาพ 
 
2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย  
แบงเปน 2 วิธี ไดแก 

2.1.4.1 วิธีการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม 
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2.1.5  ระยะเวลาดําเนินการวจัิย 
ตั้งแตเดือน มกราคม ถึงเดือน พฤษภาคม 2561  

 
 

2.2  สรุปผลการศึกษาวิจัย 
 

2.2.1  จากการทําแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 203 คน  
2.2.1.1  สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูใหขอมูล 

 

 
ภาพท่ี 2.1 สัดสวนเพศของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

เพศหญิง จํานวน 108 คน คิดเปน 53.2% 
เพศชาย จํานวน 95 คน คิดเปน 46.8% 
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ภาพท่ี 2.2 สัดสวนอายุของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

อายุสวนใหญของผูทําแบบสอบถามคือ อายุเฉล่ีย อยูที่ 24 – 30 ป โดยมี
จํานวน 155 คน 
 

 
ภาพท่ี 2.3 สัดสวนระดับการศึกษาของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

การศึกษาสูงสุดของผูทําแบบสอบถามคือ ปริญญาตรี หรือเทียบเทา จํานวน 
145 คน คิดเปน 71.4 % 
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ภาพท่ี 2.4 สัดสวนอาชีพของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

อาชีพสวนใหญของผูทําแบบสอบถามคือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 
96 คน คิดเปน 47.3 % 
 

 
ภาพท่ี 2.5 สัดสวนรายไดของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

รายไดเฉล่ียของผูทําแบบสอบถาม คือ 25,0001- 30,000 บาท คิดเปน 29.1% 
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2.2.1.2  สวนท่ี 2 ขอมูลการใชบริการ 
  

 
ภาพท่ี 2.6 สัดสวนอายุรถยนตของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

อายุรถยนตของผูทําแบบสอบถาม คือ 4-6 ป คิดเปน 35.5% 
 

 
ภาพท่ี 2.7 สัดสวนความสม่ําเสมอในการตรวจเช็ครถยนตของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

ความสม่ําเสมอในการตรวจเช็คสภาพรถของผูทําแบบสอบถามสวนใหญ
เช็ครถยนต 3-6 เดือน จํานวน 52 คน คิดเปน 25.6% 
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ภาพท่ี 2.8 สัดสวนของการใชบริการศูนยบริการรถยนตของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
  

ผูทําแบบสอบถามเคยใชบริการศูนยบํารุงรถยนตจํานวน 178 คน คิดเปน 
87.7% 
 

 
ภาพท่ี 2.9 สถานท่ี ที่ผูใชบริการเคยนํารถยนตเขารับบริการของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

3 อันดับแรกของการเลือกใชบริการคือ  
1 ศูนยบริการตามยี่หอรถยนตที่ขับ จํานวน 132 คน คิดเปน 74.2 % 
B-Quik จํานวน 96 คน คิดเปน 53.9% 
รานท่ัวไปไมไดมีแบรนด จํานวน 57 คน คิดเปน 32% 
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ภาพท่ี 2.10 สัดสวนของคนท่ีใชบริการแลวเจอปญหาของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

คนสวนใหญที่ทําแบบสอบถาม เจอปญหาในการใชบริการ จํานวน 96 คน 
คิดเปน 53.9% 

ปญหาท่ีทาพบเจอคือดานไหน: ปญหาท่ีพบเจอ 3 อันดับแรกท่ีคนสวนใหญ
เจอคือ  

อันดับท่ี 1 ขาดความรูความเขาใจ 
อันดับท่ี 2 ราคาสูงกวาท่ีอ่ืน 
อันดับท่ี 3 การบริการท่ีไมด ี

 

 
ภาพท่ี 2.11 สัดสวนความสนใจของผูทําแบบสอบถามออนไลนตอแอปพลิเคช่ัน 
 

จากผูที่ทําแบบสอบถามจํานวน 110 คน สนใจ คิดเปน 54.2%  
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ภาพท่ี 2.12 สัดสวนคนท่ีเคยใชบริการคนหาของผูทําแบบสอบถามออนไลน 
 

จากผูที่ทําแบบสอบถาม จํานวน 110 คนไมเคยใชบริการคนหาบริการกอน
เขารับบริการ คิดเปน 54.7 %  โดย สวนใหญคนหาจาก Google 93.5% 

2.2.1.3 สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจยัในการตัดสินใจใชบริการ 
 

 
ภาพท่ี 2.13 วิธีการคนหารานท่ีใหบริการ 
 

โดยวิธีการเลือกหารานท่ีใหบริการ 3 อันดบัแรกไดแก 
อันดับท่ี 1 ใกลสถานท่ีพัก 
อันดับท่ี 2 คนรูจักแนะนํา 
อันดับที 3 หาขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
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เหตุผลในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
อันดับท่ี 1 สะดวกงายตอการเดินทาง 
อันดับท่ี 2 ภาพลักษณของสถานท่ีใหบริการ 
อันดับท่ี 3 ใกลสถานท่ีพัก 

 

 
ภาพท่ี 2.14 ปจจัยในการเลือกใชบริการ 
 

อันดับแรกท่ีคนเลือกใชบริการคือ ดูแลบํารุงรักษารถยนต จํานวน 157 คน 
คิดเปน 77.3% 

ทานใหความสนใจกับบริการใดมากท่ีสุด: บริการที่คนสนใจมากท่ีสุด 3 
อันดับแรกไดแก 

อันดับท่ี 1 เช็คราคากอนเขารับบริการ จํานวน 115 คน คิดเปน 56.7% 
อันดับท่ี 2 สามารถติดตามสถานการณของรถยนตได จํานวน 105 คน คิด

เปน 51.7% 
อันดับท่ี 3 บริการชวยเหลือนอกสถานที่ จาํนวน 103 คน คิดเปน 50.7% 
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2.2.1.4 สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

 
ภาพท่ี 2.15 กราฟแสดงความตองการดานผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภัณฑท่ีคนสนใจมากท่ีสุด 3 อันดบัแรกคือ 
อันดับท่ี 1 บริการชวยเหลือ 24 ช่ัวโมง 
อันดับท่ี 2 ใชงานงาย 
อันดับท่ี 3 มีความปลอดภยัในการใชบริการ 
 ปจจัยดานราคาการใหบริการ 

 

 
ภาพท่ี 2.16 กราฟแสดงปจจัยดานราคาบริการ 
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อันดับแรกท่ีคนใหความสนใจและเห็นดวยคือ สามารถตรวจสอบราคาได 
เห็นดวยมากท่ีสุด 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

 
ภาพท่ี 2.17 กราฟแสดงปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 
 

คนสวนใหญเห็นดวยมากที่สุดกับการดาวนโหลดผาน Play Store และ 
App Store 

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 

 
ภาพท่ี 2.18 กราฟแสดงปจจัยการสงเสริมการตลาด 
 

อันดับแรกคนใหความสนใจกับการรับประกันสินคามากท่ีสุด 
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 ปจจัยดานบุคลากร 
 

 
ภาพท่ี 2.19 กราฟแสดงปจจัยดานบุคลากร 

 
ปจจัยดานบุคลากร 3 อันดับแรกคือ  
อันดับท่ี 1 มีความรับผิดชอบ 
อันดับท่ี 2 พนักงานมีความชํานาญ 
อันดับท่ี 3 พนักงานมีมารยาท 
 ปจจัยดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

 

 
ภาพท่ี 2.20 กราฟแสดงปจจัยดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
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32 

 

ปจจัยดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 3 อันดบัแรกคือ  
อันดับท่ี 1 ภาพลักษณและความนาเช่ือถือของรานท่ีเขารวมบริการภายใน

แอปพลิเคช่ัน 
อันดับท่ี 2 ความพรอมในการใชงานเทคโนโลยีดังกลาว 
อันดับท่ี 3 ภาพลักษณและความนาเช่ือถือของแอปพลิเคช่ัน 
 ปจจัยดานกระบวนการ 

  

 
ภาพท่ี 2.21 กราฟแสดงปจจัยดานกระบวนการ 
 

ปจจัยดานกระบวนการ คนใหความสนใจมากท้ังระบบยืนยันตัวตนและ
การใชงานท่ีงาย สะดวก รวดเร็ว 
 

2.2.2  แบบสัมภาษณ จากกลุมตัวอยางผูประกอบการในธุรกิจรถยนต 
ในการสัมภาษณผูประกอบกิจการธุรกิจดานรถยนต โดยผูวิจัยแบงคําถามเปน 3 สวน 

คือ สวนของขอมูลทั่วไป สวนขอมูลการใหบริการ และสวนสุดทายคือ ทัศนคติและปจจัยใน
การตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B2B) ซ่ึงจากการสัมภาษณผูประกอบการจํานวน 3 รายสรุปคําตอบ
ไดดังขอมูลตอไปนี้ 
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1.1.2.1 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของบริษัท 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงขอมูลท่ัวไปของบริษทั 

ชื่อบริษัท ตําแหนง ท่ีอยู ประเภทของธุรกิจ 
อูเกรียงไกรการาจ ผูบริหาร 936/1 ถนนพฒันาการ แขวง สวน

หลวง เขต สวนหลวง 
กรุงเทพมหานคร 10250 

เคาะ พนสี ซอมแซม
รถยนต 

Anti Dirty  ผูบริหาร 1802 ถนน สุขุมวิท แขวง บางจาก 
เขต พระโขนง กรุงเทพมหานคร 10260 

ลางรถ ตอทะเบียน 
พรบ. 

ส. เจริญการยาง ผูบริหาร 1802 ซอย สุขุมวิท 54/1 ถนน 
สุขุมวิท แขวง บางจาก เขต พระ
โขนง กรุงเทพมหานคร 10260 

ขายยางรถยนต ปะ 
เปล่ียน ยางรถยนต 

 
2.2.2.2 สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ 
 คําถามขอท่ี 1 ลูกคาท่ีมาใชบริการเปนคนกลุมไหน 
จากการสัมภาษณพบวาลูกคาท่ีมาใชบริการสวนใหญเปนลูกคาท่ีใชรถยนต

มาสักระยะ ไมใชรถยนตใหมปายแดง สวนมากอายุรถยนตท่ีขับประมาณ2 ปข้ึนไป 
 คําถามขอท่ี 2 ปกติลูกคาท่ีมาใชบริการเปนลูกคาประจําหรือลูกคารายใหม 
สวนใหญลูกคาท่ีมาใชบริการจะเปนลูกคาประจํา เนื่องจากความเช่ือม่ัน 

เพราะเคยมาใชบริการแลวเกิดความประทับใจเลยมาใชบริการซํ้า  
 คําถามขอท่ี 3 ทานมีการใชเทคโนโลยีเขามาในการบริหารจัดการองคกร

หรือไม 
ยังไมคอยมีการใชเทคโนโลยีสักเทาไหร สวนมากใชแคไลนและเฟซบุค 

เปนชองทางในการติดตอส่ือสารกับลูกคา 
 คําถามขอท่ี 4 ทานมีการเก็บขอมูลลูกคาอยางไร 
สวนใหญไมมีการเก็บขอมูล ถาเปนลูกคาเงินสด ก็จะมีแคประวัติเปนวัน

ตอวันไวสําหรับทําบัญชี แตไมไดมีขอมูลฐานลูกคาเก็บไว 
 คําถามขอท่ี 5 ทานมีบริการนอกสถานท่ีหรือไม 
ยังไมมีบริการนอกสถานท่ี แตในอนาคตถาคนสวนใหญนิยมการบริการ

นอกสถานท่ีอาจจะมีการปรับเปล่ียนรูปแบบการใหบริการ 
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2.2.2.3 สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร 
(B2B) 

 คําถามขอท่ี 1 ทานมีความพรอมในการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการ
ทํางานหรือไม 

จากการสัมภาษณผูประกอบการพบวามีความพรอมในการใชงานโดยใช
เทคโนโลยี แตยังตองการคนมีสอนเร่ืองการใชงาน  

 คําถามขอท่ี 2 ถามีเทคโนโลยีโดยใชโมบายแอปพลิเคช่ันท่ีเช่ือมระหวาง 
ลูกคากับรานคาได ทานมีความคิดเห็นอยางไรบาง 

เปนไอเดียท่ีดีในการอํานวยความสะดวกใหกับผูใชงานมากข้ึน ทําใหเขาถึง
รานท่ีใหบริการไดงาย แมรานท่ีใหบริการจะอยูในซอยก็จะทําใหผูใชบริการเขาถึง สามารถเพิ่มลูกคา
หนาใหมไดมากข้ึน  

 คําถามขอท่ี 3 ทานคิดวาบริษัทมีปญหาหรืออุปสรรคใดบางท่ีจะทําให
การใชบริการดังกลาวไมประสบความสําเร็จ 

อุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึน อาจมาจากการแขงขันดานราคาท่ีแขงขันกันสูงข้ึน 
และการยึดติดจากรานเดิม และถาเกิดผูใชบริการเขาใชบริการแลวไมประทับใจอาจจะสงผลใหช่ือเสียง
ของรานเสียหายได เปนอันตรายตอธุรกิจ อาจจะสงผลไมดี เพราะช่ือเสียงสรางมานานแตช่ือเสียสราง
แปปเดียว 

 คําถามขอท่ี 4 ถาบริการดังกลาวทานจะไมไดรับเงินโดยตรงจากลูกคา
แตจะผานจากแอปพลิเคช่ันซ่ึงเปนคนกลางทานมีความเห็นอยางไร  

จากการสอบถาม สวนใหญไมคอยเห็นดวยเนื่องจากการใชบริการทํางาน
เสร็จทางรานท่ีใหบริการอยากไดรับเงินเลยจายผานทางหนารานไดเลย ลูกคาไมจําเปนตองเสียเวลา
จายผานทางแอปพลิเคช่ัน 

 คําถามขอท่ี 5 ทานมองแนวโนมธุรกิจในอนาคตอยางไร 
ในอนาคตความเจริญกาวหนาดานเทคโนโลยีจะยิ่งเติบโตอยางรวดเร็ว 

คนท่ีมีอายุมาก อาจจะตามไมทันเทคโนโลยีทําใหการแขงขันในธุรกิจประเภทนี้ลําบาก และความ 
กาวหนาดานนวัตกรรมในการผลิตรถยนตรูปแบบใหมๆ และคานิยมของคนรุนใหมที่มีคานิยมท่ี
เปล่ียนไป ชอบชีวิตติดหรู เนนความสะดวกสบาย ชอบความมีมาตรฐาน ช่ืนชอบในแบรนดมากกวา
รานท่ีมีประสบการณ ในการทํางานท่ีเกาแก ทําใหตองเกิดการพัฒนาและปรับเปล่ียนรูปแบบการให 
บริการเพื่อความอยูรอดในธุรกิจ 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  บทวิเคราะหและระบุ STP 

 
3.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
ในการแบงสวนแบงทางการตลาดของแอปพลิเคช่ัน Click Car มีสวนแบงทางการตลาด

โดยแบงออกเปน 4 ดาน ดังนี้ 
3.1.1.1 ดานประชากรศาสตร (Demographic Segmentation): เพศชาย

และหญิง อายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป สามารถขับรถยนตได มีรถยนตใชเปนของตัวเอง ฐานะปากลางถึงสูง  
3.1.1.2 ดานภูมิภาค (Geographic Segmentation): ทุกภูมิภาคของประเทศ

ไทย 
3.1.1.3 ดานจิตวิทยา (Psychographic Segmentation): เปนผูท่ีขับรถยนต

แตไมคอยมีความรูเร่ืองรถยนต ชอบความปลอดภัยและมีมาตรฐาน 
3.1.1.4 ดานพฤติกรรม (Behavioral Segmentation): มีพฤติกรรมการใช

รถยนตเปนประจํา แตขาดความรูความเขาใจเบ้ืองตนในการใชรถยนต โดยมีความตองการในการใช
งานท่ีงายและสะดวกรวดเร็ว ชอบใชบริการตางๆโดยผานแอปพลิเคช่ัน เพื่อลดเวลาในการเดินทาง 
 

3.1.2  กลุมเปาหมาย (Target) 
แบงออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ  

3.1.2.1 กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target): กลุม B2B โดยการดึงบริษัท
ท่ีใหบริการตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับรถยนตอยางครบวงจรเขามาภายในแอปพลิเคช่ันใหไดมากท่ีสุด ซ่ึง
ปจจุบันจํานวนรานคาท่ีใหบริการดานรถยนตท่ัวประเทศมีจํานวนมากกวา 2,400 รานคา และยังมีแนวโนม 
เพิ่มข้ึนในทุกๆป  

3.1.2.2. กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target): แบบ B2C โดยจําแนกตาม
อายุท่ีมีการใชงานอินเตอรเน็ต ซ่ึงกลุมท่ีมีการใชอินเตอรเน็ตสูงท่ีสุดคือกลุมคน Gen Y (ดังภาพท่ี 3.1) 
คนท่ีเกิดระหวาง พ.ศ. 2523 - 2542 กลาวคือกลุมคนท่ีอายุระหวาง 18 - 37 ป โดยมีจํานวนประมาณ 
19,000,000 คน คิดสัดสวนเปน 28 เปอรเซ็นต ของประชากรท้ังหมดท่ัวประเทศไทย 
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ภาพท่ี 3.1 จํานวนประชากรไทย โดยแบงตามเจนเนอเรช่ัน 
ที่มา: ธรรมทัช ทองอราม (2560) 
 

 
ภาพท่ี 3.2  จํานวนช่ัวโมงการใชอินเตอรเน็ตโดยเฉล่ียตอวัน แบงตามเจนเนอเรช่ัน 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, ETDA (2560) 
 

3.1.3  การวางตําแหนงของบริษัท (Positioning) 
Perceptual Map ในการวางตําแหนง แอปพลิเคช่ัน Click Car ที่เปนแอปพลิเคช่ันใหม 

มีบริการท่ีหลากหลาย และรองรับการใชงานท้ังระบบ Android และระบบ IOS โดยหนาแสดงขอมูล
การใชงานฟงกชั่นตางๆ สามารถใชงานไดสะดวกงายดาย ลดข้ันตอนท่ียุงยากซํ้าซอน เพื่อประหยัดเวลา



37 

ในกรณีเกิดเหตุฉุกเฉินตองการความรวดเร็วในการใชบริการ จากภาพท่ี 3.3 จะเห็นไดวาแอปพลิเคช่ัน 
Click Car มีปริมาณฟงกชั่นท่ีเยอะกวาเนื่องจาก ภายในแอปพลิเคช่ันสามารถคนหารานท่ีใหบริการ
ทั้งบริการซอมบํารุงและการดูแลรักษา นอกเหนือจากนี้ยังสามารถสอบถามขอมูล บริการหลังการขาย
และการรับประกันสินคา ซ่ึงจากการเปรียบเทียบจํานวนฟงกชั่นของท้ัง Fixzy Auto และ Claim Di 
ถือวายังดอยกวา ในสวนของ Claim Di ฟงกชั่นสวนใหญจะเนนไปทางประกันภัย ซ่ึง Click Car ได
มีฟงกชั่นนี้รวมอยูในแผนการระยะยาว สวนอีกแกนจะเปนการเปรียบเทียบความยืดหยุนในการใช
บริการ ซ่ึงความโดดเดนของแตละบริษัทมีความโดดเดนท่ีแตกตางออกไปทําใหลูกคาท่ีเลือกดาวน
โหลดแอปพลิเคช่ันจําเปนตองดาวนโหลดหลายแอปพลิเคช่ันเพื่อใหครอบคลุมการทํางาน ซ่ึงแตกตาง
จาก Click Car เพียงมีแอปพลิเคช่ันเดียวก็สามารถครอบคลุมการทํางานทุกอยางท่ีเกี่ยวของกับรถยนต 
 

 
ภาพท่ี 3.3  แสดงตําแหนงของผลิตภัณฑ 
 
  



38 

3.2  การวิเคราะหคูแขง 
ในตลาดปจจุบัน จะแบงคูแขงขันออกเปน 2 ทางคือ คูแขงขันทางตรง ซ่ึงมีบริการใกลเคียง

กัน อยูในธุรกิจรูปแบบเดียวกัน และอีกอยางคือคูแขงทางออม ซ่ึงสามารถเปนสินคาทดแทนได 
คูแขงขันทางตรง: คือแอปพลิเคช่ันท่ีใหบริการในรูปแบบเดียวกัน ในปจจุบันมีแอปพลิเคช่ัน 

ที่เปนคูแขงขันทางตรงใหญๆอยูจํานวน 2 รายดวยกัน ไดแก Fixzy Auto และ Claim Di ซ่ึงแอปพลิเคช่ัน
ทั้ง 2 มีความแตกตางกับ Click Car ตรงท่ีบริการ ของ Fixzy Auto และ Claim Di เนนบริการซอม
รถยนตฉุกเฉิน แตบริการของ Click Car จะเนนในเร่ืองของยางรถยนต และบริการดูแลยืดอายุการใช
งานของรถยนต 

คูแขงขันทางออม: คือศูนยใหบริการแบบออฟไลน โดยแตละรานจะมีบริการที่แตกตางกัน 
จะไมสามารถเช็คหรือเปรียบเทียบราคาจากรานอ่ืนๆ ได  

 

 
ภาพท่ี 3.4 เปรียบเทียบคูแขงขัน 
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3.3  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Mix 7P) 
 

3.3.1  ดานผลิตผลิตภัณฑ (Product) 
Mobile Application “Click Car” เปนแอปพลิเคช่ันสําหรับคนหาศูนยบริการหรือรานคา

ท่ีใหบริการที่เกี่ยวของกับรถยนต ทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนการใหบริการซอม เปล่ียนยาง ซอมบํารุง
ระบบเคร่ืองยนตตาง  ๆหรือแมแตการเปล่ียนแบตเตอร่ี ภายในแอปพลิเคช่ันไดทําการรวบรวมศูนยบริการ
ตางๆไว เพื่อใหสะดวกและงายดายในการคนหาตําแหนงท่ีตั้ง บริการ หรือแมแตการตรวจสอบราคา
กอนเขารับบริการ 

 
3.3.2  ดานราคา (Price) 
จะแบงออกเปน 2 แบบคือ  

3.3.2.1 คิดคาบริการจากการใชงาน โดยหักรายไดจากรานท่ีใหบริการ 
5% จาก  ยอดใชบริการของลูกคา  

3.3.2.2  คิดจากคาโฆษณา โดยแบงเปนรูปแบบการใหบริการ  
 รูปแบบท่ี 1 ข้ึนโฆษณาท่ีหนาหลักและเปนรานคาแนะนํา มีคาใชจาย

รายเดือนอยูท่ีเดือนละ 2,000 บาท 
 รูปแบบท่ี 2 ข้ึนโฆษณาท่ีหนาหลัก อยางเดียว มีคาใชจายรายเดือนอยู

เดือนละ 1,000 บาท โดยการทําสัญญาเปนรายเดือน 
 

3.3.3  ดานสถานท่ี (Place) 
สถานท่ีในการเขาถึงแอปพลิเคช่ัน สามารถดาวนโหลดไดผานทาง App Store หรือ Play 

Store และจะมีการติด QR Code เพื่อแสกนดาวนโหลดแอปพลิเคช่ัน ตามศูนยท่ีใหบริการ 
  
3.3.4  ดานการส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
โดยทําการส่ือสารออกเปน 3 แบบดังนี ้
 การโฆษณา ทางบริษัทจะทําการโฆษณาผานทาง Social Media เชน Facebook, 

Instagram, Youtube เปนตน เนื่องจากทาง Social Media สามารถเขาถึงคนในกลุมเปาหมายได และ
อีกหนึ่งชองทางในการทําการโฆษณาคือวิทยุ เนื่องจากคนใชรถยนตบางคนชอบเปดวทิยฟุงขณะขับรถ 
ชองทางนี้จึงเปนอีกหนึ่งทางท่ีจะเขาถึงกลุมคนใชรถยนตเพิ่มมากข้ึน 
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 การขายผานทางพนักงานขาย โดยการเขาถึงกลุมผูใชงานโดยตรง ในชวงแรกจะทํา
การแนะนําการใชงานผานทางศูนยท่ีใหบริการตางๆ ทําการออกบูธประชาสัมพันธ เพื่อใหความรูและ
แนะนําวธีิการใชงาน หลังจากมีจํานวนคนใชเพิ่มมากข้ึน จะเปนการบอกตอปากตอปาก เพื่อใหจํานวน
ลูกคาของแอปพลิเคช่ันเพิ่มสูงข้ึน 

 การสงเสริมการขาย การทําโปรโมช่ันรวมกับรานคาท่ีใหบริการ และการแจงเตือน
ในการตรวจเช็คสภาพรถยนต มีระบบสมาชิกเพื่อใหผูใชบริการสามารถสะสมคะแนนในการใชบริการ
และแลกรับเปนสวนลดในการรับบริการคร้ังตอไปเพื่อใหเกิดการใชงานซํ้าอยางตอเนื่อง 

 
3.3.5  ดานบุคลากร (People) 
สรางความนาเช่ือถือใหกับแอปพลิเคช่ัน โดยพนักงานภายในองคกรจะไดรับการอบรม

ในเร่ืองการตอบคําถามและใหคําแนะนําขอมูลท่ีเกี่ยวของกับรถยนต และขอมูลทางเทคนิคท่ีเกี่ยวของ
เพื่อใหผูใชบริการสามารถแกไขปญหาฉุกเฉินเฉพาะหนาได โดยผูใชบริการสามารถติดตอผาน Call 
Center ท่ีใหบริการ ไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

 
3.3.6  ดานสิง่แวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
รานคาท่ีเขารวมภายในแอปพลิเคช่ันจะไดรับการตรวจสอบคุณภาพและมาตรฐานกอน

เขารวม เพื่อสรางความนาเช่ือถือในการใชบริการผานทางแอปพลิเคช่ัน  
  
3.3.7  ดานกระบวนการ (Process) 
ระบบการใชงานท่ีงายไมซับซอนยุงยากเนื่องจากเปนแอปพลิเคชั่นที่คอยชวยเหลือ

อํานวยความสะดวกในการคนหาบริการที่เกี่ยวของกับรถยนต การทํางานตางๆ จึงออกแบบมาใหมี
ข้ันตอนนอยไมยุงยากตอการใชบริการ และระบบการชําระเงินท่ีปลอดภัย 

 
 
 
 
 
 
 
 



41 

3.4  แผนดําเนินการกลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
ตารางท่ี 3.1 แผนดําเนนิการกลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากรปท่ี 1 

กิจกรรม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 คาใชจาย 
(บาท) 

ประชาสัมพันธผาน Social 
Media                          

50,000 

ออกบูธประชาสัมพันธ                         40,000 
ประชาสัมพันธผานวิทยุ                          50,000 
คาเดินทางของพนักงานในการ
ติดตอ             

150,000 

รวมคาใชจายทางการตลาด 290,000 
หมายเหต:ุ คาใชจายทางการตลาดคิดเปน 9 % จากยอดขาย 
 
ตารางท่ี 3.2 แผนการเงินฝายการตลาด 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาโฆษณาผานวิทย ุ 50,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาโฆษณาผานส่ือออนไลน 50,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
คาทําปายโฆษณา - 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาเดินทางของพนักงานในการติดตอ 150,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
คาออกบูธ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวม 290,000 320,000 320,000 320,000 320,000 
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บทที่ 4 

แผนกลยุทธดานเทคโนโลยี นวัตกรรม และการจดัการทรัพยสินทางปญญา 
 
 

4.1  บทวิเคราะหการพัฒนาเทคโนโลยีสําหรับบริการ  
 

4.1.1  ประเภทของเทคโนโลยี   
Mobile Application เปนการพัฒนาโปรแกรมใหสามารถใชไดในอุปกรณเคล่ือนท่ี เชน 

โทรศัพทมือถือ หรือแท็บเล็ต โดยโปรแกรมเมอรจะทําการเขียนซอฟทแวร ใหสามารถใชไดท้ังใน
ระบบปฏิบัติการ IOS และ Android โดย Application จะตองมีส่ิงท่ีติดตอกับผูใชงานหรือท่ีเรียกวา 
“User Interface (UI)” เพื่อเปนตัวกลางในการใชงาน 

 
4.1.2  คุณลักษณะสําคัญของเทคโนโลยี 
Mobile Application เปนการพัฒนาโปรแกรมประยุกตสําหรับอุปกรณเคล่ือนท่ี โดยจะ

ตอบสนองตอความตองการของผูใชงาน ซ่ึงตัว แอปพลิเคช่ันจะสามารถเช่ือมตอกับรถยนตสําหรับ
รถยนตรุนใหมท่ีมีเทคโนโลยีบลูทูธ จะสามารถทําการเช่ือมตอ โดยผานตัวกลางจากโทรศัพทมือถือ 
ซ่ึงตัวสัญญาณบลูทูธจะเปนการปลอยสัญญาณแบบไรสายผานคล่ืนบลูทูธพลังงานตํ่า เพื่อเก็บขอมูล
การใชรถยนต ไมวาจะเปนระยะทางการเดินทาง เสนทางการจราจร และยังสามารถบันทึกขอมูลการใช
รถยนตทําใหสามารถยืดอายุการใชงานของรถยนตใหไดใชงานไดยาวนานข้ึน การใชงานของ Application 
นี้เพียงแคมีสัญญาณอินเตอรเน็ต Wifi หรือ 3G/4G ก็จะสามารถใชงานไดอยางงายและสะดวกมากข้ึน  

 
4.1.3  ความเปนไปไดของเทคโนโลยีในการนํามาปรับใชจริง 
ปจจุบันระบบดังกลาวมีการใชอยางแพรหลาย โดยเทคโนโลยีที่นํามาใชเพิ่มเติมคือ

การนําหลายฟงกชันมารวมกัน โดยใช IOT เช่ือมโยงส่ิงตางๆเขาดวยกัน ซ่ึงตัว IOT (Internet of Things) 
คือ อินเตอรเน็ตในทุกส่ิง อธิบายอยางชัดเจนคือการท่ีอุปกรณไดถูกเช่ือมโยงโดยอินเตอรเน็ต ทําให
มนุษยสามารถส่ังการควบคุมการใชงานของอุปกรณตางๆ ผานเครือขายอินเตอรเน็ต เชนการส่ังเปด
ปด อุปกรณตางๆ แตในแอปพลิเคช่ันนี้ไดทําการเช่ือมโยงกับ GPS เพื่อคนหารานคาตางๆ ในบริเวณ
ใกลเคียงเพื่อใหงายและสะดวกในการคนหารานท่ีใหบริการที่เกี่ยวของกับรถยนต ดังภาพท่ี 4.1 
Framework ของอุปกรณใน การทํางาน 
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ภาพท่ี 4.1  แสดง Framework ของอุปกรณการทํางาน 

 
ซ่ึงจากการศึกษาพบวาในปจจุบันมีเทคโนโลยีที่มาชวยสงเสริมใหแอปพลิเคช่ัน Click 

Car ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน นั้นก็คือ “Drive Bot” เปนอุปกรณที่เช่ือมติดกับรถยนต
เพื่อเช็คประสิทธิภาพของรถยนตวาจุดไหนของรถยนตเสียหาย ซ่ึงเม่ือระบบแจงเตือนแลวทําใหเช่ือมตอ
กับแอปพลิเคช่ันเพื่อคนหารานท่ีใหบริการ ผูใชบริการจะไดใชงานไดสะดวกและแมนยําเพิ่มมากข้ึน 
 
 

4.2 บทวิเคราะหคุณลักษณะความเปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือบริการหรือ
กระบวนการ 
 

4.2.1  ระดับความใหมของนวัตกรรม  
ความใหมของนวัตกรรมอยูในระดับบริษัท เพราะบริษัทท่ีเปนคูแขงดาน Offline ยังไม

มีการใชนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีเชนนี้ในการใหบริการ ซ่ึงสามารถปรับใชใหเหมาะสมกับยุคและ
สมัยท่ีเทคโนโลยีกําลังกาวเขามามีสวนในชีวิต ทําใหคนเขาถึงงายมากข้ึน เปลี่ยนวิธีการใชงานใน
รูปแบบ Offline เปนรูปแบบ Online 

 
 
 



44 

4.2.2  ประเภทของนวัตกรรม  
โมบายแอปพลิเคช่ัน Click Car ถือเปน นวัตกรรมดานการบริการ (Service Innovation) 

โดยมีการใหบริการท่ีปรับเปล่ียนไปจากเดิม  
ผูใชบริการสามารถเลือกคนหาบริการตางๆ ผานทาง Smart Phone เลือกรับบริการได

ตามท่ีตองการ มีการวิเคราะหเปรียบเทียบราคากอนรับบริการ พรอมท้ังสามารถ ติชมการใหบริการ
เสนอแนะหรือแนะนําขอมูล ของการรับบริการในแตละครั้งเพื่อใหทางรานท่ีรับบริการปรับปรุง 
เสริมสรางมาตรฐานท่ีดีใหกับศูนยท่ีใหบริการท่ัวไป 

 
4.2.3  แนวทางการตอยอดการใชประโยชนเชิงพาณิชยหรือสังคม 
โมบายแอปพลิเคช่ัน Click Car จะชวยสงเสริมรานหรือศูนยบริการที่ไมไดรูจักกันอยาง

แพรหลายใหรูจักเพิ่มมากข้ึน เพื่อเพิ่มลูกคารายใหมเขามาเพื่อเปนลูกคาประจําเพิ่มมากข้ึน เพิ่มชอง
ทางการรับรูขาวสาร การประชาสัมพันธ บอกตอแบบปากตอปาก โดยคนท่ัวไปสามารถอานรีวิวการ
ใชบริการของลูกคาท่ีเคยมาใชบริการได และยังสามารถเก็บขอมูลประวัติการใชบริการ ทําใหสามารถ
ขายรถตอไดราคาดีข้ึน เสริมสรางความนาเช่ือถือและมาตรฐานในการใชงาน  

 
 

4.3  แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญา 
การจัดทําโมบายแอปพลิเคช่ันถือเปนการพัฒนาซอฟตแวร เพื่ออํานวยความสะดวกใน

การใหบริการในรูปแบบใหม ซ่ึงตัวแอปพลิเคช่ันดังกลาวถือเปนทรัพยสินของทางบริษัท จึงจําเปนตอง
มีการปองกันในการโดนลอกเลียนแบบซ่ึงมีรายละเอียดตางๆ ดังนี้ 

 
4.3.1  แผนกลยุทธดานการจัดการและปกปองทรัพยสินทางปญญา 

4.3.1.1 ลิขสิทธ์ิ ในการใชแอปพลิเคชั่น จะทําสัญญาปกปดความลับ 
(Non-disclosure agreement) กับบริษัทออกแบบแอปพลิเคช่ัน เพื่อปกปองขอมูลภายในและความลับ
ทางการคาตางๆ ซ่ึงมีระยะเวลาคุมครองลิขสิทธ์ิเปนระยะเวลา 50 ป 

4.3.1.2 เครื่องหมายการคา ในรูปแบบเครื่องหมายบริการ ภายใตช่ือ 
Click Car ซ่ึงตัวแอปพลิเคช่ันจําเปนตองมีสัญลักษณหรือโลโกเพื่อสรางความแตกตางและทําใหคน
จดจําได โดยทําการจดเคร่ืองหมายบริการท่ีกรมทรัพยสินทางปญญาซ่ึงมีระยะคุมครอง 10 ป และตอ
อายุทุกๆ 10 ป โดยมีคาธรรมเนียม 1,600บาท และคาทะเบียน 2,000 บาท โดยจะทําการจดทะเบียน
ตั้งแตเร่ิมกอต้ังบริษัท 
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4.3.1.3 ความลับทางการคา เนื่องจากการทําแอปพลิเคช่ัน ขอมูลตางๆ
จะถูกรวบรวมเก็บไวอยูในระบบ เพื่อความปลอดภัยทางบริษัท จึงมีการทําสัญญากับพนักงานในการทํา
ความลับทางการคา เพื่อปองกันความเสียหายท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตและความปลอดภัยของผูใชบริการ 
 
 

4.4  แผนดําเนินการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
ตารางท่ี 4.1 รายการทรัพยสินทางปญญา 

 ชวงเวลาจดทะเบียน อายุ ราคา 
เคร่ืองหมายการคา 
ชื่อบริษัท 

กอนจัดต้ังบริษัท 10 ป 3,600 บาท ตราสัญลักษณ 
ลิขสิทธ์ิ 
Mobile Application กอนจัดต้ังบริษัท อายุผูจดทะเบียน + 50 ป ไมมีคาใชจาย 
ความลับทางการคา ระบุในสัญญาจาง ไมมีกําหนด ไมมีคาใชจาย 

 
ตารางท่ี 4.2 แผนดําเนนิการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

รายการ ระยะเวลา (เดือน) คาใชจาย1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เคร่ืองหมายการคา   
ช่ือบริษัท                          
เคร่ืองหมายการคา                         3,600 
ลิขสิทธ์ิ  
Application Software  
ความลับทางการคา  

รวมคาใชจาย 3,600 
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บทที่ 5 

แผนการบรหิารจัดการทีมและองคกร 
 
 
5.1 บทวิเคราะหและประเภททรัพยากรดานทีมและองคกรท่ีจําเปนเพ่ือสนับสนุนธุรกิจ 

บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด เปนบริษัทที่ใหบริการชวยเหลือเกี่ยวกับรถยนต 
โดยใหบริการผานโมบายแอปพลิเคช่ัน สามารถเช่ือมตอขอมูลผานโทรศัพทมือถือ แบบสมารตโฟน 
ของผูใชบริการเพื่อคนหาบริการหรือศูนยท่ีใหบริการใกลเคียง โดยมีทุนจนทะเบียน 2 ลานบาท 

 
 

5.2  กลยุทธและการจัดการทรัพยากรท่ีเกี่ยวของ 
เนื่องจากบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด เปนบริษัทขนาดเล็กท่ีตอยอดมาจากธุรกิจ

เดิม คือ บริษัท เท็นเท็น ออโตไทรส จํากัด ซ่ึงเปนบริษัท จําหนายยางรถยนต และซอมบํารุงรถยนต 
ในรูปแบบออฟไลน จึงทําใหเกิดบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส ข้ึนมาโดยเพิ่มเติมบริการแบบออนไลน
เขามา ทําใหผูใชงานเขาถึงไดมากข้ึน และนําองคความรูประสบการณของบริษัท เท็นเท็น ออโตไทรส 
มาพัฒนาองคกร เพราะมีความรูความเช่ียวชาญเปนอยางดี เกี่ยวกับรถยนต โดยทางบริษัท คล๊ิกคาร 
คารเซอรวิส จํากัด จะทําการจัดต้ังบริษัทข้ึนมาใหม โดยมีโครงสรางใหเหมาะสมกับธุรกิจ คือองคกร
แบบ Flat Organization เพื่อใหบริษัทประสานงานกันอยางท่ัวถึงและเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน 
ใหเหมาะสมกับองคกร สวนตําแหนงงานบางสวนท่ีทางบริษัทไมถนัดจะทําการจาง Outsource แต
จะมีผูจัดการภายในเปนคนตรวจสอบการทํางาน 
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5.3  โครงสรางองคกรและสถานะบุคลากรและบทบาทหนาท่ี 
 

 
ภาพท่ี 5.1  โครงสรางองคกรบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด 
 
ตารางท่ี 5.1 ตําแหนงและบทบาทหนาท่ี 

ตําแหนง บทบาทและหนาท่ี 
กรรมการผูจัดการ 1. กําหนดวิสัยทัศน กลยุทธ ตลอดจนเปาหมายและนโยบาย  

ในการดําเนินงานของบริษัท 
2. บริหารกิจการองคกรใหเปนไปตามแผนท่ีวางเอาไว 
3. บริหารจัดการ ดูแลองคกร และ พนักงานทุกคนในองคกร 
4. กําหนดโครงสรางคาตอบแทนของบุคลากรในองคกร 
5. บริหารจัดการความเส่ียงขององคกร 

ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 1. ดูแลรับผิดชอบบริหารจัดการการเงินและบัญชีของบริษัท 
2. รับผิดชอบในการบริหารสภาพคลองของบริษัท 
3. รับผิดชอบในสวนของคาตอบแทนบุคลากร 
4. พยากรณและวางแผนงบการเงินในแตละป 

พนักงานฝายการเงินและบัญชี 1. จัดทําเอกสารสงสํานักงานบัญชี 
2. จัดทําเอกสารใบวางบิล 

กรรมการผูจัดการ

ผูจัดการฝายการเงิน
และบัญชี

Account&Finance

ผูจัดการฝายเทคโนโลยี

IT

R&D

ผูจัดการฝายขายและ
การตลาด

Marketing&PR

sale
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ตารางท่ี 5.1 ตําแหนงและบทบาทหนาท่ี (ตอ) 
ตําแหนง บทบาทและหนาท่ี 

ผูจัดการฝายเทคโนโลยี 1. ติดตอประสานงานกับ Outsource  
2. ดูแลและพัฒนาระบบใหสามารถใชงานไดตลอด 
3. วิจัยและพัฒนาระบบใหทนัสมัยตอบโจทยตามความ
ตองการ ของลูกคา 
4. แกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนในกรณีเกิดเหตุขัดของไมสามารถใช
งานได 
5. พัฒนาบุคลากรภายในทีมใหมีความรูใหมๆ 

พนักงานฝายเทคโนโลยี 1. วิจัยและพัฒนาแอปพลิเคช่ันใหสามารถใชงานไดตลอด 
2. แกไขและดูแลใหคําแนะนําลูกคาในเร่ืองเทคโนโลยี การใช
งานตางๆ 

ผูจัดการฝายขายและการตลาด 1. วางแผน กําหนดกลยุทธทางการตลาด และการขาย คิดจัดทํา 
โปรโมชั่นสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ  
2. รับผิดชอบดูแลยอดขายในแตละเดือน ติดตอประสานงาน
กับศูนยทีใ่หบริการตางๆ ทั่วประเทศ 
3. พัฒนาบุคลากรภายในทีม  
4. สํารวจความตองการของตลาดอยูสมํ่าเสมอ 

 
 

5.4  รายชื่อผูบริหารและตําแหนง 
 

 
ภาพท่ี 5.2 นางสาวณฐัชยา ติระนารถวณิช ตําแหนง กรรมการผูจัดการ 
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ภาพท่ี 5.3 นางสาวธมลวรรณ เวโรจนพร ตําแหนง ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 
 

 
ภาพท่ี 5.4 นายนนทพัทธ วัชรอําไพวณัย ตําแหนง ผูจดัการฝายเทคโนโลยี 
 

 
ภาพท่ี 5.5 นางสาวนภัชชา ธนธนาดล ตําแหนง ผูจดัการฝายขายและการตลาด 
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บทท่ี 6 

แผนบริหารจัดการการบริการ 
 
 
6.1  บทวิเคราะหและระบุทรัพยากรท่ีเกี่ยวของในการบริการ 

บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด ดําเนินธุรกิจโมบายแอปพลิเคช่ัน ไวสําหรับบุคคล
ที่ใชรถยนตในการคนหารานหรือศูนยที่ใหบริการในการซอมบํารุงและดูแลรักษารถยนตใหมีอายุ
การใชงานท่ียาวนาน เพิ่มประสิทธิภาพในการใชงาน โดยมีทุนจดทะเบียน 2,500,000 บาท โดยมี
แผนดําเนินงานดังนี้ 

 

 
ภาพท่ี 6.1  แผนการดําเนินงาน 
 

6.1.1  เลือกทําเลท่ีตั้งสํานักงาน 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด เลือกเชาหองในคอนโดมิเนียมติดรถไฟฟาสถานี

ออนนุช เพื่อความสะดวกในการเดินทาง เนื่องจากในปแรกบริษัทยังเปนบริษัทขนาดเล็กจํานวน
พนักงานมีไมมาก ขนาดของหองมีขนาด 45 ตารางเมตร ซ่ึงเสียคาเชาเดือนละ 20,000 บาท โดยทํา
สัญญาเชารายป 
 

6.1.2  ดําเนินการขอจดทะเบียนกับสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคากระทรวงพาณิชย 
 การเปดบริษัทใหมสามารถดาํเนินการไดดวยตวัเองโดยมีข้ันตอนดังนี ้
 

เลือกทําเลที่ตั้ง

ขอจดทะเบียน

จัดหาคัดเลือกพนักงาน
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ภาพท่ี 6.2  แผนดําเนนิการขอจดทะเบียน 
 
 

6.1.3  จัดหาคัดเลือกพนักงาน 
จัดหาคัดเลือกพนักงานตามตําแหนงโครงสรางบริษัท ที่ทางบริษัท กําหนดไวในแตละป 

โดยคัดเลือกจากคุณสมบัติและประสบการณการทํางานใหเหมาะสมกับตําแหนงท่ีเปดรับ 
 
 

6.2  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธดานการผลิตและบริการ 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด เปนบริษัทแอปพลิเคช่ันท่ีใหบริการเกี่ยวกับรถยนต 

ซ่ึงบริการท่ีเกี่ยวของจะทํางานผานทางแอปพลิเคช่ัน ซ่ึงจําเปนตองมีทีมงานในการพัฒนาแอปพลิเคช่ัน 
โดยทางบริษัทจะทําการจาง Outsource ในการออกแบบและพัฒนา ซ่ึงจะจัดทําสัญญาปกปดความลับ 
เพื่อปองกันการลอกเลียนแบบ และปองกันการเผยแพรขอมูลซ่ึงเปนความลับทางบริษัทโดยมีข้ันตอน
ในการทํางานดังตอไปนี้ 

 
6.2.1  ขั้นตอนการรับขอมูล 
ฝายขายและฝายการตลาด ออกสํารวจตลาด เพื่อคนหารานท่ีใหบริการ ติดตอทําสัญญา

กับใหรานเขารวมภายในแอปพลิเคช่ัน โดยทําขอตกลงในการใหบริการ การรับประกันคุณภาพสินคา 

จองช่ือบริษัท

เตรียมขอมูลเพื่อจดทะเบียนออนไลน

รอนายทะเบียนตรวจสอบ

เตรียมเอกสาร

จดทะเบียนท่ีสํานักพัฒนาธุรกิจการคา
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พรอมท้ังตรวจสอบคุณภาพของรานท่ีใหบริการ และทําการแยกแบงประเภทการใหบริการเพ่ือให
สะดวกในการคนหาบริการตางๆ ของผูใชบริการ 
 

 
ภาพท่ี 6.3 ข้ันตอนการรับขอมูล 
 

6.2.2  ขั้นตอนการบริหารจัดการ 
 

 
ภาพท่ี 6.4 ข้ันตอนการบริหารจัดการ 
 
 
 
 
 

ฝายขายและฝายการตลาด สํารวจตลาด

ติดตอศูนยบริการรถยนตครบวงจร

ตรวจสอบบริการ

จัดหมวดหมูแยกประเภทของบริการ

รับคําส่ังจากผูใชบริการ

คนหาบริการท่ีตองการ

เลือกรานท่ีจะเขารับบริการ

ยืนยันการทํารายการ
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6.2.3  ขั้นตอนการสงขอมูล 
 

 
ภาพท่ี 6.5 ข้ันตอนการสงขอมูล 
 
 

6.3  แผนดําเนินการกลยุทธการจัดการผลิต/ บริการจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด ดําเนินกลยุทธการจัดการดานการผลิตแอปลิเคช่ัน

โดยการจาง Outsource โดยมีรายละเอียดในการจางดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 6.6 ข้ันตอนการจดัการผลิต Application 
 
 
 

ราน/ศูนยท่ีใหบริการรับขอมูลคําส่ังจากผูใชบริการ

ผูใชบริการนํารถยนตเขารับบริการ

แจงเตือนเม่ือรถยนตทํารายการเสร็จสมบูรณ

รับรถยนตเม่ือรถยนตทํารายการเสร็จสมบูรณ

ประเมินความพึงพอใจในการใชบริการ

ติดตอบริษัท ทําแอปพลิเคช่ัน 

ออกแบบแอปพลิเคช่ันตามความตองการ

ทดสอบการใชงาน

ปรับปรุงระบบ

นําแอปพลิเคช่ันเขาสูตลาดใหดาวนโหลดใชงาน
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บทที่ 7 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 
7.1  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ 
 

7.1.1.  สมมติฐานดานเงินทุน 
เงินทุนสําหรับบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด ซ่ึงมีรูปแบบการดําเนินงานเปนโมบาย

แอปพลิเคช่ัน สําหรับคนหาบริการรถยนตแบบครบวงจร ซ่ึงใชช่ือแอปพลิเคช่ันวา “Click Car” โดย
ใชเงินทุนจดทะเบียน 1,500,000 บาท ซ่ึงประกอบดวยเงินลงทุนในสินทรัพยถาวร คาใชจายกอนการ
ดําเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.1 บทวิเคราะหและระบุประเภทความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ 

รายการ มูลคา 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 

1.1 คาจัดทําแอปพลิเคชั่น 700,000 
1.2 คอมพิวเตอร 210,000 
1.3 อุปกรณสํานักงาน 7,000 
1.4 ปริ้นเตอร  3,450 
1.5 โตะทํางาน 47,250 
1.6 เกาอ้ี 12,000 

2. คาใชจายกอนการดําเนินงาน 
2.1 คาจดทะเบียนบริษัท 7,500 
2.2 เครื่องหมายการคา 3,600 

3. เงินทุนหมุนเวียน 509,200 
รวมมูลคาการลงทุน 1,500,000 
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7.1.2   แหลงท่ีมาของเงนิทุน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเร่ิมตนธุรกิจของบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอวิส จํากัด จะ

ใชเงินลงทุนจากสวนของเจาของกิจการ 100 % โดยไมมีการกูยืมจากสถาบันการเงินแตอยางใด โดย
บริษัทจะออกหุนจํานวน 15,000 หุน มูลคาหุนละ 100 บาท โดยรายละเอียดสัดสวนการถือหุน จํานวน
หุนและมูลคาการลงทุน แสดงในตารางท่ี 7.2 

 
ตารางท่ี 7.2 แสดงจํานวนหุนและสัดสวนเงินทุนของผูถือหุน 
ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน ราคา สัดสวน เงินลงทุน 

1 บริษัท เท็นเท็น ออโตไทรส จํากัด  5,000 100 40% 500,000 
2 นางสาวณฐัชยา ติระนารถวณิช 2,500 100 30% 250,000 
3 นางสาวธมลวรรณ เวโรจนพร 2,500 100 10% 250,000 
4 นายนนทพัทธ วัชรอําไพวณัย 2,500 100 10% 250,000 
5 นางสาวนภัชชา ธนธนาดล 2,500 100 10% 250,000 

รวม 100% 1,500,000 
 

7.1.3  สมมติฐานทางการเงิน 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด แอปพลิเคช่ันสําหรับคนใชรถยนต มีการประมาณ

การจากรายไดและตนทุนในการดําเนินงาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ทางบริษัท ทําการจางหนวยงานจากภายนอกในการผลิตซอฟทแวรแอปพลิเคช่ัน 

“Click Car” โดยมีคาใชจายในการผลิตอยูท่ี 700,000 บาท 
 คาเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเสนตรง ตามอายุของสินทรัพยถาวรโดยประมาณ 5 ป

ไมมีการคิดคาซาก 
 กําหนดใหอัตราเงินเฟอเพ่ิมข้ึนรอยละ 1.9 ตอป 
 กําหนดใหอัตราการเติบโตของยอดใชบริการของบริษัทฯเติบโตเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอป 
 อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดือนพนักงานกําหนดใหเพ่ิมข้ึนรอยละ 3 ตอป โดยในป 

1-2 ปแรก จะไมมีการปรับเงินเดือนข้ึน 
 อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลรอยละ 20 ตอป 
 บริษัทมีการคํานวณ WACC โดยวิธี CAPM โดย risk free rate หาไดจากการนําอัตรา 

ผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป มาเฉล่ีย สวน market return หาไดจาก market cap ในตลาดหุน
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ยอนหลัง 1 ป สวนคา beta อางอิงจาก Hamada equation ท่ีไมมีการกูเลย กําหนดคา beta มีคาเทากับ 
1 โดยใชสูตร CAPM ในการหา WACC ดังนี้  
 
 ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
  = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
  = 2.19% + (7.84%) 
 ke = 10.03 % 
 

ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) จึงมีคาเทากับ 10.03% 
 

7.1.4  การประมาณรายได 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอวิส จํากัด มีรายไดจากยอดใชบริการแอปพลิเคช่ัน และการโฆษณา

ภายในแอปพลิเคช่ัน โดยมีรายละเอียดดังตารางท่ี 7.3 
 
ตารางท่ี 7.3 แสดงรายไดจากการใชบริการและคาโฆษณา 

รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ทางตรงกับลูกคา B-B กรณีใชบริการผานแอปพลิเคชั่นโดยหักคาบริการ 5% จากยอดใชบริการ 
อัตราคาบริการข้ันตํ่า 40 40 40 40 40 
จํานวนการใชบริการ 77,760 93,312 111,974 134,369 161,243 
รวมรายไดจากการใชบริการ 3,110,400 3,732,480 4,478,976 5,374,771 6,449,725 
ทางตรงกับลูกคาB-B  
อัตราคาโฆษณา รูปแบบท่ี 1   2,000 2,000 2,000 2,000 
จํานวนการใชบริการ   8 12 18 27 
อัตราคาโฆษณา รูปแบบท่ี 2   1,000 1,000 1,000 1,000 
จํานวนการใชบริการ   32 48 72 108 
รวมรายไดจากการใชบริการ   48,000 72,000 108,000 162,000 
รวมรายไดจากการขายสุทธิ 3,110,400 3,780,480 4,550,976 5,482,771 6,611,725 
ยอดขายเพิ่มข้ึน 10% 3,421,440 4,158,528 5,006,074 6,031,048 7,272,898 
ยอดขายลดลง -10% 2,799,360 3,402,432 4,095,878 4,934,494 5,950,553 
หมายเหตุ: อัตราคาบริการข้ันตํ่าคิดมาจาก 5% ของยอดใชบริการเฉล่ียคร้ังละ 800 บาท 
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7.1.5  การประมาณตนทุน 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอวิส จํากัด มีตนทุนในการดําเนินงานมาจากคาผลิตซอฟทแวร

แอปพลิเคช่ันและคาเชาเซิฟเวอรดูแลบํารุงรักษาระบบ ซ่ึงมีรายละเอียดดังตารางท่ี 7.4 
 
ตารางท่ี 7.4 แสดงตนทุนคาผลิตซอฟทแวรและคาบํารุงรักษาระบบ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาเชา Google Cloud 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
รวมตนทุนผันแปร 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
รวมราคาตนทุน 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
เงินเดือนพนักงาน 300,000 660,000 859,800 1,065,594 1,097,562
เงินคาประกนัสังคม 9,000 27,000 36,000 45,000 45,000 
โบนัส 1 เดือน (ตอป) 0 0 71,650 88,800 91,463 

รวม 359,000 737,000 1,017,450 1,249,394 1,284,025
 

7.1.6  การประเมินคาใชจายในการบริหารและการตลาด 
 
ตารางท่ี 7.5 แสดงประมาณการคาใชจายในการดําเนนิงานรอบ 5 ป 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือน 960,000 1,680,000 2,090,400 2,333,112 2,583,105 
เงินคาประกนัสังคม 27,000 63,000 81,000 90,000 99,000 
คาตรวจสอบบัญชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
คาใชจายสํานกังาน 369,900 358,800 583,200 583,200 583,200 
โบนัส 1 เดือนตอป 174,200 194,426 215,259 

รวม 1,392,900 2,137,800 2,964,800 3,236,738 3,516,564 
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ตารางท่ี 7.6 แสดงประมาณการคาใชจายทางการตลาด ปท่ี1 - ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาโฆษณาผานวิทย ุ 50,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาโฆษณาผานส่ือออนไลน 50,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
คาทําปายโฆษณา - 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาเดินทางของพนักงานในการติดตอ 150,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
คาออกบูธ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวม 290,000 320,000 320,000 320,000 320,000 
 
ตารางท่ี 7.7 แสดงคาเส่ือม 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาเส่ือมราคาอุปกรณเคร่ืองใช 33,200 33,200 33,200 33,200 33,200 

รวม 33,200 33,200 33,200 33,200 33,200 
 

7.1.7  งบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 7.8 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนปท่ี 1 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
รายได 
รายไดจากการขายสินคา 3,110,400 3,780,480 4,550,976 5,482,771 6,611,725 
หัก - ตนทุนขายสินคา (359,000) (737,000) (1,017,450) (1,249,394) (1,284,025) 
หัก - คาเสื่อมฝายผลิต (162,740) (162,740) (162,740) (162,740) (162,740) 
กําไรขั้นตน 2,588,660 2,880,740 3,370,786 4,070,638 5,164,960 
หัก – คาใชจายในการบริหาร (1,392,900) (2,137,800) (2,964,800) (3,236,738) (3,516,564) 
หัก – คาใชจายในการขาย (290,000) (320,000) (320,000) (320,000) (320,000) 
หัก - คาเสื่อมราคาสวนการ
บริหารและการขาย 

(33,200) (33,200) (33,200) (33,200) (33,200) 

กําไรจากการดําเนินการ 872,560 389,740 52,786 480,700 1,295,196 
หัก - ดอกเบี้ยจาย 0 0 0 0 0 
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 872,560 389,740 52,786 480,700 1,295,196 
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ตารางท่ี 7.8 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนปท่ี 1 - ปท่ี 5 (ตอ) 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล (174,512) (77,948) (10,557) (96,140) (259,039) 
กําไรสุทธิ 698,048 311,792 42,229 384,560 1,036,157 
หัก – เงินปนผลจาย - (225,000) (30,000) (225,000) (750,000) 
หัก - สํารองตามกฎหมาย - (34,902) (15,590) (2,111) (19,228) 
กําไรหลังจายเงินปนผล 698,048 51,890 (3,361) 157,448 266,929 
กําไรสะสม 698,048 749,938 746,577 904,025 1,170,954 

 
7.1.8  งบดุล 

 
ตารางท่ี 7.9 แสดงประมาณงบดุลปท่ี 1 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร     509,200 1,403,188 1,685,920 1,894,089 2,249,589 2,731,685 
ลูกหน้ีการคา  0 0 0 0 0 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 509,200 1,403,188 1,685,920 1,894,089 2,249,589 2,731,685 
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 979,700 979,700 979,700 979,700 979,700 979,700 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 11,100 11,100 11,100 11,100 11,100 11,100 
คาเสื่อมราคาสะสมฝายผลิต - (162,740) (325,480) (488,220) (650,960) (813,700) 
คาเสื่อมราคาสะสมฝายบริหาร  (33,200) (66,400) (99,600) (132,800) (166,000) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 990,800 794,860 598,920 402,980 207,040 11,100 
รวมสินทรัพย 1,500,000 2,198,048 2,284,840 2,297,069 2,456,629 2,742,785 
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน 
เงินกูระยะสั้น - - - - - - 
เจาหน้ีการคา  - - - - - - 
หน้ีสินหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงประมาณงบดุลปท่ี 1 - ปท่ี 5 (ตอ) 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หน้ีสินไมหมุนเวียน 
เงินกูระยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไมหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน - 0 0 0 0 0 
ทุนหุนสามัญ 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
กําไรสะสม - 698,048 749,938 746,577 904,025 1,170,954 
สํารองตามกฎหมาย - - 34,902 50,492 52,603 71,831 
รวมสวนของผูถือหุน 1,500,000 2,198,048 2,284,840 2,297,069 2,456,629 2,742,785 
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,500,000 2,198,048 2,284,840 2,297,069 2,456,629 2,742,785 
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7.1.10  ผลตอบแทนการลงทุน 
 
ตารางท่ี 7.11 แสดงผลตอบแทนการลงทุน 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 
มูลคาปจจุบัน (Net Present 
Value: NPV) 

ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 
(จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

1,579,922 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละ
ปตลอดอายุโครงการและจํานวนสินเช่ือ 

62.43% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมด 

1.19 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมดโดยคิดเปนมูลคาปจจุบัน 

1.43 
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บทที่ 8 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 
8.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

การดําเนินธุรกิจตางๆ ยอมเกิดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจซ่ึงความเส่ียงเกิดจากหลาย
ปจจัย ท้ังปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน ท่ีสงผลกระทบในการดําเนินธุรกิจเกิดความเส่ียง ดังนั้น
เพื่อทําใหการทําธุรกิจดําเนินไปไดอยางราบร่ืนบริษัทตองมีแผนการจัดการความเส่ียงและแนวทาง 
การรองรับความเส่ียงเพื่อปรับตัวใหทันตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึน โดยมีแผนการบริหารจัดการ
ความเส่ียงดังตอไปนี้ 
 

8.1.1  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operational Risk)  
 ระบบในการดาํเนินงาน อาจจะเกิดการขัดของเนื่องจากการใชงานเยอะ 
 ในสวนของผูใชบริการ อาจจะเกิดความเคยชินจากการใชบริการแบบออฟไลน จึงทําให

ยอดการใชบริการไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง 
 ในสวนของรานที่ใหบริการ ที่เขารวมภายในแอปพลิเคชั่น ชวงแรกอาจจะขาด

ความเช่ือม่ันในแอปพลิเคชั่น เนื่องจากเปนแอปพลิเคช่ันใหม อาจจะเกิดปญหาจํานวนรานท่ีใหบริการ
ไมพอตอความตองการ   

 ความสามารถในการใหบริการท่ีแตกตางกันของรานท่ีใหบริการตางๆ ซ่ึงทําใหเกิด
ความเช่ือถือในการใชบริการลดลง ถาเจอรานท่ีใหบริการไมดี ทําใหคนไมอยากใชแอปพลิเคช่ันใน
การคนหาบริการ 

8.1.1.1  วิธีการแกไขแนวทางในการบริหารความเส่ียงดานการดําเนินงาน 
 เพิ่มจํานวนเจาหนาท่ีในการรองรับการทํางาน ใหเพียงพอตอความตองการ 

โดยใชการจางหนวยงานจากภายนอกในการรับขอมูลชวยเหลือการใชงานของผูใชบริการ 
 จัดทําการประชาสัมพันธเพิ่มมากข้ึน ใหคนเปล่ียนพฤติกรรมการใชงาน 

โดยในชวงทดลองใชบริการจะเปนการใหใชบริการบางอยางในแอปพลิเคช่ันฟรี หรือลดราคาการใชงาน 
ในครั้งแรกเพื่อเปนการดึงดูดคนใหหันมาใชแอปพลิเคช่ันเพิ่มข้ึน 
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 ทางรานคาท่ีเขารวม ชวงแรกจะทําการโปรโมทรานใหฟรี เพื่อเพิ่ม
ชองทางการหาลูกคาเพิ่มใหกับทางราน เม่ือความตองการลูกคาเพิ่มมากข้ึนจากการใชแอปพลิเคช่ัน 
ทําใหรานท่ีใหบริการบางสวนจะสมัครเขารวมมาเอง การเปน Partner กับบริษัทช้ันนําของยี่หอยาง
รถยนต เพื่อดึงดูดรานท่ีเปนดิลเลอรของแบรนดตางๆ เหลานั้นมาเขารวมภายในแอปพลิเคช่ัน 

 คัดกรองรานท่ีเขารวมใหบริการพรอมทําขอตกลงในการใหบริการและ 
การดูแลหลังการขาย  
 

8.1.2  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
 การถูกลอกเลียนแบบ เนื่องดวยเทคโนโลยีสมัยนี้ทําใหเกิดแอปพลิเคช่ันใหมๆ ข้ึน

มากมาย อาจจะเกิดการลอกเลียนแบบในรูปแบบการใหบริการได 
 ยอดขายไมเปนตามเปาหมาย ผูใชบริการไมสนใจแอปพลิเคช่ัน 

8.1.2.1  วิธีการแกไขแนวทางในการบริหารความเส่ียงดานการตลาด 
สรางความสัมพันธกับรานท่ีใหบริการภายในแอปพลิเคช่ัน เพื่อใหเกิด

การสนับสนุนซ่ึงกันและกัน  และยังสรางอํานาจในการตอรองตางๆในการจัดโปรโมช่ันพิเศษใหกับ
ผูใชบริการ 

8.1.2.2  ทําการสํารวจตลาดเพิ่ม เพื่อหากลุมเปาหมายในการใชบริการ  
 หาคนท่ีเปน Influencer มาจงูใจในการใชแอปพลิเคช่ัน 
 สรางระบบสมาชิกใหมีประสิทธิภาพในการใชงาน เชน การสะสม

คะแนนแลกรับสวนลด 
 ศึกษาบริษัทคูแขง หาจุดแข็งและจุดออน เพื่อมาพัฒนาบริการของบริษัท 

และวางแผนกลยุทธเพื่อใหสอดคลองกับการทํางานเพ่ิมมากข้ึน 
 

8.1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial Risk) 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิส จํากัด มีตนทุนในการทําธุรกิจจากเงินลงทุนสวนตัว โดย

ไมไดทําการกูจากธนาคารพาณิชย หรือแหลงเงินทุนอ่ืนๆ แตอยางใด ทําใหเกิดคาเสียโอการ ดังนั้น
การวางแผนเร่ืองการเงินจึงเปนเร่ืองท่ีสําคัญ 

8.1.3.1  แนวทางในการบริหารความเส่ียงดานการเงิน 
 การทําสัญญากับรานท่ีใหบริการภายในแอปพลิเคช่ัน โดยมีเครดิตให 

15วัน เพื่อใหบริษัทมีสภาพคลอง 



70 

 สํารองเงินทุนฉุกเฉินไว 10% กรณีท่ีบริษัทขาดสภาพคลองจะมีเงินสวนนี้ 
มาชวยเหลือ เพื่อใหบริษัทสามารถดําเนินธุรกิจตอได 
 

8.1.4  ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบงัคับ (Law and Regulation Risk) 
 ประเทศไทยมีพระราชบัญญัติลิขสิทธ์ิ ในป พ.ศ. 2537 ซ่ึงเปนการคุมครองเจาของสิทธิ 

ในผลงานท่ีตนเองสรางข้ึนมา 
 โดยบริษัท คลิ๊กคาร คารเซอวิส จํากัด ทําการจางหนวยงานขางนอก (Outsource) 

ในการสรางแอปพลิเคช่ันซ่ึงOutsourceจะเปนผูมีลิขสิทธ์ิ  
 ความปลอดภัยดานการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส พ.ศ. 2544 เปนกฎหมายท่ี

จํากัดสิทธิและเสรีภาพของบุคคล เพื่อความปลอดภัยในการใชงาน 
8.1.4.1  แนวทางในการบริหารความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ 
 โดยการทําสัญญาตกลงกับทางบริษัทในการเผยแพรขอมูลหรือ

ลอกเลียนแบบไมสามารถนําไปเผยแพรได เพื่อเปนการปองกันความลับทางธุรกิจ 
 ตามมาตราท่ี 25 แหงพระราชบัญญัติวาดวยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส 

พ.ศ. 2544 บัญญัติให ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสใดท่ีไดกระทําตามวิธีการแบบปลอดภัยท่ีกําหนดใน
พระราชกฤษฎีกาแลว ใหสันนิษฐานวาเปนวิธีการท่ีเช่ือถือได 

 ติดตามกฎหมายใหมๆ เพื่อนําไปกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมรวมถึง
การกํากับดูแลใหมีการปฏิบัติตามกฎหมายและขอกําหนดตางๆอยางเครงครัด 
 
 

8.2  บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 
 

8.2.1  ระยะสั้น 1 ป  
 จํานวนผูใชบริการ เนื่องจากเปนแอปพลิเคช่ันใหม ทําใหยอดผูใชบริการในเบ้ือตน

เปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก การท่ียอดใชบริการนอยจะสงผลถึงรายไดหลักของบริษัท โดยแนวทางการปองกัน 
ในระยะส้ันจะทําการประชาสัมพันธ กระตุนการใชงานจากการทําการตลาด วิเคราะหกลุมเปาหมาย
ในการใชบริการเพิม่มากข้ึนและหากลยทุธใหมๆ เพื่อดึงดูลูกคาและทําใหลูกคาใชบริการอยางตอเนื่อง 

 จํานวนรานคาท่ีเขารวมภายในแอปพลิเคช่ัน ปริมาณรานคาท่ีเขารวม ถานอยเกินไป 
อาจจะสงผลใหตัวเลือกของผูใชงานนอย แนวทางการปองกันจึงตองหารานเขารวมเยอะๆ ท่ัวประเทศเพ่ือ 
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ใหเพียงพอตอการรองรับการใชงานจากผูใชงานท่ัวประเทศ ซ่ึงในระยะแรกจะเนนในกรุงเทพมหานครกอน 
เนื่องจากเปนเมืองหลวง ท่ีมีจํานวนรถยนตไมเกิน 7 ท่ีนั่งสูงสุดของประเทศ   

 การติดตอประสานงานระหวางรานท่ีใหบริการกับบริษัท คล๊ิกคาร คารเซอรวิสจํากัด 
เนื่องจากบางบริการเปนบริการติดตอชวยเหลือฉุกเฉินนอกสถานท่ี การติดตอนอกเวลาทําการอาจจะ
ทําการติดตอไดยาก แนวทางการปองกันจึงตองหารานท่ีใหบริการเพ่ิม ในละแวกนั้น เพื่อเพิ่มทางเลือก
ในการติดตอประสานงาน  
 

8.2.2  ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
บริษัทฯ จะเนนบริการที่เขาถึงกลุมคนใชงานเพ่ิมมากข้ึน โดยขยายพ้ืนท่ี ท่ีใหบริการ 

ทําใหผูใชบริการสามารถใชงานไดสะดวกเพ่ิมมากข้ึนและระบบการทํางานท่ีลดข้ันตอนในการทํางาน 
ท่ียุงยากซับซอนออกไป เพิ่มวิธีการเพิ่มรานแนะนําจากผูใชบริการรายใหมโดยสามารถเพ่ิมรานท่ีให 
บริการในบริเวณท่ีตนเองพักอาศัยซ่ึงจะมีทีมงานของบริษัทเขาไปตรวจสอบคุณภาพของรานท่ีเขารวม 
เพื่อมาเปนสวนหนึ่งในแอปพลิเคช่ันของเรา  
 

8.2.3  ระยะยาว 3 ป  
เนื่องจากบริษัทฯ ทําธุรกิจแอปพลิเคช่ันท่ีเกี่ยวของกับรถยนต ปญหาและความเส่ียงท่ีอาจ 

จะเจอเปนเร่ืองของการทําธุรกิจในรูปแบบเดียวกัน วิธีการปองกันและแกไขคือทําการหา Partner 
เพิ่มในการทํางาน เปดไลนธุรกิจอ่ืนมาเพิ่มเติม ไมวาจะเปนในเร่ืองของการทําประกันรถยนตโดยผาน
แอปพลิเคช่ัน หรือจะเปนการเดินทางเชารถยนตจากบริษัทเชารถยนตตามจังหวัดอ่ืนๆ เปนตน 
 
 

8.3  บทวิเคราะหสําหรับแนวทางและความสําคัญในการแกไขปญหา 
บริษัท คล๊ิกคาร คารเซอวิส จํากัด เปนบริษัทท่ีใหบริการชวยเหลือเกี่ยวกับรถยนตแบบ

ครบวงจร เพื่อเพิ่มโอกาสในการหาลูกคาหนาใหมเพิ่มใหกับทางรานและยังเปนการอํานวยความสะดวก 
ในการคนหาบริการใชกับผูใชบริการใหสามารถเขาถึงการใชงานท่ีงายและสะดวกรวดเร็ว โดยความ
เส่ียงและปญหาตางๆ ท่ีคาดวาจะเจอทางบริษัทจะมีการวิเคราะหและหามาตรการรองรับการแกไข 
เพื่อปองกันปญหาท่ีจะเกิดข้ึน โดยมีสรุปผลกระทบและความเรงดวนท่ีตองแกไขดังตารางท่ี 8.1 
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ตารางท่ี 8.1 แสดงผลกระทบและความเรงดวนท่ีตองแกไข 

ความเสี่ยง ผลกระทบ ความเรงดวนท่ีตองแกไข 
สูง ต่ํา มาก ปานกลาง นอย 

1. ดานการดําเนินงาน 
1.1 ระบบในการดําเนินงาน √ √
1.2 จํานวนผูใชบริการ √ √ 
1.3 จํานวนรานท่ีใหบริการ √ √ 

2. ดานการตลาด 
2.1 การลอกเลียนแบบ √ √ 
2.2 ยอดขายไมเปนตามท่ีคาดการณ √ √

3. ความเส่ียงดานการเงิน √ √ √ 
4. ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ √ √ 
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ภาคผนวก ก 

สรุปผลดําเนินการการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) 
 
ผูวิจัยไดมีการดําเนินการขออนุญาต MU-IRB ตามข้ันตอนดังนี ้

1. สอบ Citi Program 
 

คะแนนในการสอบ Citi Program 
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2. หลังจากสอบผานจะไดรับใบประกาศดังภาพ 
 

ใบรับรองการสอบ Citi Program 
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3. หลังจากนั้นทําการสงแบบสอบถามไปยังคณะกรรมการการจริยธรรมการวิจัยในคน
มหาวิทยาลัยมหิดล (MU-IRB)   

 
แสดงผลดําเนนิการการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามการคนควาอิสระเร่ือง การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกอูซอม

รถยนตหรือบริการตางๆ เก่ียวกับรถยนตโดยผาน โมบายแอปพลิเคชัน่ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัย เร่ือง การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกอูซอมรถยนตหรือบริการตางๆเกี่ยวกับรถยนตโดยผาน โมบายแอปพลิเคช่ันในเขตพ้ืนท่ี
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีวัตถุประสงคหลัก คือ เพื่อเปนการเก็บขอมูลสําหรับอธิบายทัศนคติของผูบริโภค 
ในการตัดสินใจเลือกอูซอมรถยนต 

การศึกษานี้เปนสวนของของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขาผูประกอบการและนวัตกรรม 
วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย มหิดล  ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูลประกอบ
การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกอูซอมรถยนตหรือบริการตางๆเก่ียวกับรถยนต
โดยผาน โมบายแอปพลิเคชั่นในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เชน ความเปนไปไดทางธุรกิจและแนวทาง 
การพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว ท้ังนี้ผูศึกษาจะเก็บขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพื่อการศึกษา 
เทานั้น โดยแบบสอบถาม มี 4 สวน คือ  

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูใหขอมูล 
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ  
สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจใชบริการ (B to C) 
สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
ผูศึกษาหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทาน และขอขอบพระคุณยิ่งมา ณ โอกาสนี้  

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูล (Personal Information) 
1. เพศ 
 1) ชาย  2)  หญิง 
2. อายุ 
 1)18-23 2) 24-30 3) 31-40 
 4) 41 – 50  5) 51 – 60 6) 61 ปข้ึนไป 
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3. ทานอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใชหรือไม 
 1) ใช 2) ไมใช (จบแบบสอบถาม) 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 1) ต่ํากวาปริญญาตรี 
 2) ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
 3) ปริญญาโทหรือเทียบเทา 
 4) สูงกวาปริญญาโท 
5. อาชีพ 
 1) นักเรียน/ นสิิต /นักศึกษา 
 2) พนักงานบริษัทเอกชน 
 3) ธุรกิจสวนตัว 
 4) ขาราชการ/ พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
 5) รับจาท่ัวไป 
 6) แมบาน 
 7) อ่ืนๆ 
6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 1) นอยกวา 9,000 บาท 
 2) 9,001-15,000 บาท 
 3) 15,001-25,000 บาท 
 4) 25,001-35,000 บาท 
 5) 35,001-45,000 บาท 
 6) 45,001-55,000 บาท 
 7) สูงกวา 55,000 บาท 
 
สวนท่ี 2 ขอมูลการใชบริการ 
1. อายุรถท่ีทานใชในปจจุบัน 
 1) ต่ํากวา 1 ป 2) 1 - 3 ป 
 3) 4 - 6 ป 4) 7 - 9 ป 
 5) 10 ปข้ึนไป 
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2. ความสม่ําเสมอในการตรวจเช็คสภาพรถยนต 
1) ไมเคย 
2) ปละคร้ัง 
3) 6 เดือนคร้ัง 
4) 3 เดือนคร้ัง 
5) เดือนละคร้ัง 
6) สัปดาหละคร้ัง 
7) ทุกวัน 

3. ทานเคยใชบริการอูซอมรถยนตหรือศูนยบริการรถยนตหรือไม 
1) เคย 2)  ไมเคย 

4. ทานเคยเจอปญหาท่ีใชบริการหรือไม 
1) เคย 2)  ไมเคย (ขามไปตอบขอ 6) 

5. ปญหาท่ีทานพบเจอคือดานไหน (สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1) การคนหาราน ไมรูตําแหนง 
2) ขาดความรูความเขาใจทําใหไมม่ันใจในการซอม 
3) การบริการไมดี 
4) ราคาแพงกวาท่ีอ่ืน 
5) ไมมีการรับประกันสินคา 
6) เกิดเหตุฉุกเฉินเกี่ยวกับรถยนตในยามวกิาลหารานชวยไมได 
7) อ่ืนๆ....... 

6. ถามีบริการที่ชวยเหลือทานเก่ียวกับรถยนตโดยผานทางโมบายแอปพลิเคช่ันทานมีความสนใจ
มากนอยเพียงใด 

1) สนใจมาก 
2) สนใจ 
3) เฉยๆ 
4) ไมสนใจ 

7. ทานเคยใชบริการคนหาบริการเกี่ยวกับรถยนตเชน ลางรถ เปล่ียนแบตเตอร่ี ซอมรถยนต เปนตน 
ผานทางโมบายแอปพลิเคช่ันหรือไม 

1) เคย โปรดระบุแอปพลิเคช่ันท่ีใช .... 
2) ไมเคย 
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สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจใชบริการ (B to C) 
1. ทานมีวิธีการคนหารานซอมรถหรืออูท่ีใหบริการเกี่ยวกบัรถยนตอยางไร 

1) ใกลสถานท่ีพัก 
2) มีคนรูจักแนะนํา 
3) หาขอมูลจากอนิเตอรเน็ต  

2. เหตุผลในการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
1) มีบริการหลากหลาย 
2) สะดวกงายตอการเดินทาง 
3) อยูใกลกับสถานท่ีพัก 
4) ภาพลักษณของสถานท่ีบริการ 
5) มีคนแนะนํา 
6) อ่ืนๆ... 

3. มีปจจัยใดท่ีทําใหเลือกใชบริการอูซอมรถหรือบริการเกีย่วกับรถยนต 
1) รถเสีย/เกิดอุบัติเหตุ 
2) ดูแลบํารุงรักษารถยนต 
3) ตรวจเช็คสภาพกอนออกเดนิทาง 
4) อ่ืนๆ... 

4. หากมีแอปพลิเคช่ันท่ีอํานวยความสะดวกในการคนหาบริการตางๆเกี่ยวกับรถยนต ไมวาจะเปน
การเปล่ียนแบตเตอร่ี เปล่ียนยางรถยนต หรือแมแตคาหารานลางรถยนตก็สามารถทําไดภายใน
แอปพลิเคช่ัน ดียวทานสนใจหรือไม 

1) สนใจ 2) ไมสนใจ 
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สวนท่ี 4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตดัสินใจซ้ือ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี

มีผลตอการตดัสินใจ 
เห็นดวย 
มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย
มาก  
(4) 

เห็นดวย 
ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย
นอย 
(2) 

เห็นดวย
นอยท่ีสุด

(1) 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
มีหลากหลายบริการเกี่ยวกบั
รถยนตแบบครอบคลุมรวมใน
แอปพลิเคช่ันเดียว 

     

สะดวกใชงานงาย      
ปลอดภัยในระบบจายเงิน      
มีการีวิวจากผูใชงาน      
บริการชวยเหลือ 24 ชม.      
แจงเตือนเวลาใกลถึงรอบเช็ค
สภาพรถยนต 

     

ปจจัยดานราคาบริการ      
สามารถสอบถามราคากอนใช
บริการ 

     

มีคาธรรมเนียมจากการใชบริการ      
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพบริการท่ี
ไดรับ 

     

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย      
Play Store/ App Store      
ตามรานคาท่ีใหบริการ      
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
โฆษณาผานทางโซเชียลมีเดยี      
สามารถติดตามขาวสารไดแบบ
ทันที 

     

มีระบบสมาชิก สะสมคะแนน      
มีการรับประกันสินคา      
มีโปรโมช่ันกับทางรานคา      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอการตดัสินใจ 

เห็นดวย 
มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย
มาก  
(4) 

เห็นดวย 
ปานกลาง 

(3) 

เห็นดวย
นอย 
(2) 

เห็นดวย
นอยท่ีสุด

(1) 
ปจจัยดานบุคลากร 
พนักงานมีความรูในการใหบริการ
ไดอยางเหมาะสม 

     

พนักงานมีความสุภาพ มีมารยาท 
ในการใหบริการ 

     

จํานวนพนกังานท่ีคอยใหบริการ      
มีการติดตามอยางตอเนื่อง      
มีความรับผิดชอบดูแลงานต้ังแต
เริมใหบริการจนเสร็จส้ิน
กระบวนการ 

     

ปจจัยดานส่ิงแวดลอมกายภาพ 
ภาพลักษณ และความหนาเช่ือถือ
ของโมบายแอปพลิเคช่ัน 

     

ความพรอมใชเทคโนโลยี      
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ภาคผนวก ค 
แบบสัมภาษณ 

 
เร่ือง การศึกษาปจจัยและทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจเก่ียวกับรถยนต ในการรองรับการเลือกใช

บริการตางๆเก่ียวกับรถยนตโดยผาน โมบายแอปพลิเคชัน่ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสัมภาษณนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัย เรื่อง การศึกษาปจจัยและทัศนคติของ
ผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต ในการรองรับการเลือกใชบริการตางๆเกี่ยวกับรถยนตโดยผาน 
โมบายแอปพลิเคช่ันในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีวัตถุประสงคหลัก คือ เพื่อวัดความพรอมใน
การรองรับเทคโนโลยีท่ีจะเขามามีสวนเกี่ยวของในการใชงานของผูประกอบการ  

การศึกษาน้ีเปนสวนของของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขาสาขาผูประกอบการและ
นวัตกรรม วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย มหิดล  ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูล
ประกอบการศึกษา การศึกษาปจจัยและทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต ในการรองรับ
การเลือกใชบริการตางๆ เกี่ยวกับรถยนตโดยผาน โมบายแอปพลิเคช่ันในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
เชน ความเปนไปไดทางธุรกิจและแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว  ท้ังนี้ผูศึกษาจะเก็บ
ขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพื่อการศึกษาเทานั้น โดยแบบสัมภาษณ มี 3 สวน คือ  

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปขององคกร/บริษัท 
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ  
สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B to B) 
ผูศึกษาหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทาน และขอขอบพระคุณยิ่งมา ณ โอกาสนี้  

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปขององคกร/บริษัท (Organization/ Company Information) 
1. ช่ือบริษัท  
2. ตําแหนง 
3. ท่ีอยูบริษัท 
4. ประเภทของธุรกิจ 
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ 
1. ปกติลูกคาท่ีมาใชบริการเปนลูกคาประจําหรือลูกคารายใหม 
2.  ทานมีการใชเทคโนโลยีเขามาในการบริหารจัดการองคกรหรือไม 
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3.  ทานมีการเก็บขอมูลลูกคาอยางไร 
4.  ทานมีบริการนอกสถานท่ีไหม  
สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B to B) 
1. ทานมีความพรอมในการรองรับการนําเทคโนโลยีเขามาใชในระบบหรือไม  
2. ถามีเทคโนโลยีท่ีเช่ือมระหวางลูกคากับรานคาไดมากข้ึนทานมีความคิดเห็นอยางไรบาง 
3. ถาบริการดังกลาวทานจะไมไดรับเงินโดยตรงจากลูกคาแตจะผานจากแอปพลิเคช่ันซ่ึงเปนคน
กลางทานมีความเห็นอยางไร 
 

สรุปผลสัมภาษณแยกรายบคุคล 
สรุปการตอบคําถามของผูใหสัมภาษณแบบแยกรายบุคคล 

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปขององคกร/บริษัท (Organization/ Company Information) 
1. ช่ือบริษัท อูเกรียงไกร การาจ  
2.  ตําแหนง  ผูบริหาร 
3. ท่ีอยูบริษัท  936/1 ถนนพัฒนาการ แขวง สวนหลวง เขต สวนหลวง กรุงเทพมหานคร 10250 
4. ประเภทของธุรกิจ เคาะพนสี  
 
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ 
1. ปกติลูกคาท่ีมาใชบริการเปนลูกคาประจําหรือลูกคารายใหม 

สวนใหญเปนลูกคาประจําซ่ึงปกติลูกคาตอวันประมาณ 5-6 คันตอวัน ลูกคาสวนหน่ึงมีประกัน 
มาจากการแนะนําของบริษัทประกันภัย ในการซอมแซมรถยนต จากการเกิดอุบัติเหตุ ลูกคาใหมๆ 
มีมาบาง วันละคันสองคันตอวัน   

2. ทานมีการใชเทคโนโลยีเขามาในการบริหารจัดการองคกรหรือไม 
ตอนนี้ยังไมมีเทคโนโลยีอะไร ใชเฉพาะไลนในการติดตอลูกคามารับรถยนต  

3. ทานมีการเก็บขอมูลลูกคาอยางไร 
สวนใหญใชกระดาษจดและสงขอมูลใหกับบริษัทประกันภัย ซ่ึงการเก็บขอมูลสวนใหญเปนฝง
บริษัทประกันภัย ทางอูไมมีการเก็บขอมูลแตจะมาจากการจําหนาลูกคาได 

4. ทานมีบริการนอกสถานท่ีไหม 
ยังไมมีบริการนอกสถานท่ี เพราะสวนใหญรถจะเขามาท่ีรานเองหรือไมก็มีรถลากมาท่ีรานใหชวย 
ซอมรถให 
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สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B to B) 
1. ทานมีความพรอมในการรองรับการนําเทคโนโลยีเขามาใชในระบบหรือไม 

ถามีระบบใหมเขามาคงตองใชเวลาในการศึกษา เพราะไมคอยชินกับการใชเทคโนโลยี แตก็พรอม 
จะปรับใช เพราะสมัยนี้คนใชเทคโนโลยีมากข้ึน 

2. ถามีเทคโนโลยีท่ีเช่ือมระหวางลูกคากับรานคาไดมากข้ึนทานมีความคิดเห็นอยางไรบาง 
ก็สะดวกดี จะไดมีชองทางในการเขาหาลูกคาเพิม่ แตก็จะทําใหแขงขันกันสูง ข้ึนจะยิ่งอยูยากรึปาว 
แตถาไมมีก็จะดอยกวารานอ่ืนดวย มันมีท้ังขอดีขอเสีย 

3. ถาบริการดังกลาวทานจะไมไดรับเงินโดยตรงจากลูกคาแตจะผานจากแอปพลิเคช่ันซ่ึงเปนคน
กลางทานมีความเห็นอยางไร 

ไมคอยเห็นดวยเพราะวาลูกคาอยูตรงหนาแลว จะใหเคาไปจายผานแอปมือถือทําไม นาจะมีชองทาง 
จายหนารานไดเลย ทางรานจะไดรับเงินสดเลย  

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปขององคกร/บริษัท (Organization/ Company Information) 
1. ช่ือบริษัท Anti Dirty  
2.  ตําแหนง  ผูบริหาร 
3. ท่ีอยูบริษัท  1802 ถนน สุขุมวิท แขวง บางจาก เขต พระโขนง กรุงเทพมหานคร 10260 
4. ประเภทของธุรกิจ ลางรถยนต ฟอกเบาะ รับทําพรบ.  
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ 
1. ปกติลูกคาท่ีมาใชบริการเปนลูกคาประจําหรือลูกคารายใหม 

มีท้ังลูกคาใหมและลุกคาประจําสลับๆกันในแตละวนั เพราะรานติดอยูริมถนน ลูกคาสวนใหญ
นาจะเปนลูกคาประจําเพราะทางรานมีระบบสมาชิก และมีโปรโมช่ัน ถาภายใน3วันฝนตก
สามารถนํารถกลับมาลางภายนอกใหมไดฟรี ลูกคาวันนงึประมาณ 15 คันตอวัน โดยคิดเปน
ลูกคาประจําประมาณ 70 %    

2. ทานมีการใชเทคโนโลยีเขามาในการบริหารจัดการองคกรหรือไม 
มีในการทําระบบสมาชิก เพือ่เก็บขอมูลลูกคา   

3. ทานมีการเก็บขอมูลลูกคาอยางไร 
เก็บไวในระบบจากการทําบัตรสมาชิก  

4. ทานมีบริการนอกสถานท่ีไหม 
ไมมีบริการนอกสถานท่ีเนือ่งจากจํานวนคนไมพอ 
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สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B to B) 
1. ทานมีความพรอมในการรองรับการนําเทคโนโลยีเขามาใชในระบบหรือไม 

พรอม ถามีเทคโนโลยีใหมเขามาแลวสามารถพัฒนาการทํางานได จะดีมาก เพราะตอนนี้เทคโนโลยี 
กาวไกลมาก ทําใหตองตามใหทันตัวเทคโนโลยีและนวัตกรรม เพื่อใหเปนผูนําและมีความโดดเดน 
ในการใหบริการ 

2. ถามีเทคโนโลยีที่เช่ือมระหวางลูกคากับรานคาไดมากข้ึนทานมีความคิดเห็นอยางไรบาง 
ทางรานคิดวาสะดวกทางฝงลูกคาในการใชบริการคนหา ซ่ึงทางรานเองรูสึกเฉยๆ เพราะวาลูกคา 
สวนนึงเปนลูกคาประจําอยูแลว และการใหบริการในแตละวันคอนขางจํากัด กลัวจะเกิดการวิจารณ 
รานใหเสียหาย  

3. ถาบริการดังกลาวทานจะไมไดรับเงินโดยตรงจากลูกคาแตจะผานจากแอปพลิเคช่ันซ่ึงเปนคนกลาง 
ทานมีความเห็นอยางไร 

ได ไมมีปญหา เพราะถาทางแอปพลิเคช่ันไมโกงและโอนเงินใหเลยก็โอเค เพิ่มชองทางการชําระเงิน 
ใหกับลูกคา  

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปขององคกร/บริษัท (Organization/ Company Information) 
1. ช่ือบริษัท ส.เจริญการยาง  
2.  ตําแหนง  ผูบริหาร 
3. ที่อยูบริษทั 1802 ซอย สุขุมวทิ 54/1 ถนน สุขุมวิท แขวง บางจาก เขต พระโขนง กรุงเทพมหานคร 

10260 
4. ประเภทของธุรกิจ ขายยางรถยนต ปะยาง ตั้งศูนย ถวงลอ  
สวนท่ี 2 ขอมูลการใหบริการ 
1. ปกติลูกคาท่ีมาใชบริการเปนลูกคาประจําหรือลูกคารายใหม 

สวนใหญเปนลูกคาประจํา ในการซ้ือเปล่ียนยางรถยนต แตลูกคาใหมๆ จะมาต้ังศูนยถวงลอ และ
พวกบริการปะยาง  

2. ทานมีการใชเทคโนโลยีเขามาในการบริหารจัดการองคกรหรือไม 
ยังไมมีเทคโนโลยีเขามา เพราะเปนบริษัทเล็กๆ บริหารจัดการกันเอง   

3. ทานมีการเก็บขอมูลลูกคาอยางไร 
ใชวิธีการจดบัญชี วาทะเบียนรถอะไรทํารายการอะไรวนัท่ีเทาไหร 

4. ทานมีบริการนอกสถานท่ีไหม 
มีบริการ ปะยางนอกสถานท่ี 
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สวนท่ี 3 ทัศนคติและปจจัยในการตัดสินใจซ้ือในระดับองคกร (B to B) 
1. ทานมีความพรอมในการรองรับการนําเทคโนโลยีเขามาใชในระบบหรือไม 

ยังไมคอยพรอม เพราะรูสึกยุงยากในการใชงาน เสียเวลา 
2. ถามีเทคโนโลยีท่ีเช่ือมระหวางลูกคากับรานคาไดมากข้ึนทานมีความคิดเห็นอยางไรบาง 

ดีเพราะเหมือนเปนการอํานวยความสะดวกใหท้ัง 2ฝายติดตอกันงายข้ึน 
3. ถาบริการดังกลาวทานจะไมไดรับเงินโดยตรงจากลูกคาแตจะผานจากแอปพลิเคช่ันซ่ึงเปนคนกลาง
ทานมีความเห็นอยางไร 

ไมคอยเหน็ดวย รูสึกยุงยาก ทําไมตองจายผานทางแอปพลิเคช่ัน 




