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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือน าเสนอแผนธุรกิจของร้าน "บาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดี

เทลล่ิง" (Bavaria Professional Car Detailing) ซ่ึงเป็นธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียม ตั้งอยูใ่นศูนยก์ารคา้ True Digital 
Park เขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร โดยมุ่งเนน้ให้บริการแก่กลุ่มลูกคา้ท่ีอาศยัหรือท างานในยา่นบางนา–สุขุมวิท 
ซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีท่ีมีศกัยภาพสูง ทั้งดา้นเศรษฐกิจและความหนาแน่นของผูใ้ชร้ถยนต์ส่วนตวั โดยเฉพาะในกลุ่มลูกคา้
ระดบักลางถึงบนท่ีให้ความส าคญักบัคุณภาพของบริการและประสบการณ์ระดบัมืออาชีพ 

การวิจัยใช้ระเบียบวิธีแบบเชิงคุณภาพ ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อ
วิเคราะห์พฤติกรรม ความคาดหวงั และปัญหาในการใช้บริการ ตลอดจนวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจโดยใช้
เคร่ืองมือเชิงกลยุทธ์ ไดแ้ก่ SWOT Analysis, Five Forces, STP และ 4Ps จากนั้นจึงก าหนดแผนกลยุทธ์ แผนการ
ตลาด แผนด าเนินงาน และการจดัการทางการเงิน พร้อมพฒันาแนวทางนวตักรรมเพื่อรองรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ยคุใหม่ เช่น ระบบจองคิวออนไลน์ และบริการส าหรับรถยนตไ์ฟฟ้า 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าลูกคา้ให้ความส าคญักบัคุณภาพ ความน่าเช่ือถือ และความสะดวกใน
การใชบ้ริการ โดยแผนธุรกิจท่ีพฒันาขึ้นสามารถตอบโจทยท์ั้งในเชิงกลยทุธ์ การตลาด และการด าเนินงานไดอ้ย่าง
ครอบคลุม การประเมินทางการเงินพบว่าโครงการมีความคุ้มค่า โดยมี NPV เป็นบวก IRR สูงกว่า 40% และ
สามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 2.1 ปี แสดงถึงความสามารถในการท าก าไรและความยัง่ยืนของธุรกิจในระยะยาว 

จากผลการวิเคราะห์ทั้งหมด สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสรุปไดว่้าโครงการมีความเป็นไปไดสู้งในเชิงกล
ยุทธ์ การตลาด การด าเนินงาน และการเงิน โดยเฉพาะในดา้นนวตักรรมท่ีสามารถสร้างความแตกต่างและความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ทั้งน้ีแผนธุรกิจดงักล่าวสามารถน าไปประยุกต์ใชใ้นการพฒันาและขยายกิจการจริงได้
อยา่งมัน่คงในบริบทของเศรษฐกิจดิจิทลั 

ค าส าคญั: แผนธุรกิจ / คาร์แคร์ระดบัพรีเมียม / พฤติกรรมผูบ้ริโภค / นวตักรรมบริการ / ความ
เป็นไปไดท้างการเงิน / บ ารุงรักษารถยนตไ์ฟฟ้า (EV) 
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บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
แผนธุรกิจร้านท าความสะอาดรถยนตใ์ตห้า้งสรรพสินคา้ ในยา่นบางนา เร่ิมตน้จากการ

มองเห็นโอกาสในการด าเนินธุรกิจ เน่ืองด้วยการเพิ่มขึ้นของจ านวนรถยนต์ในปัจจุบนัมีอตัราท่ี
สูงขึ้น จากสถิตรถยนตจ์ดทะเบียนสะสม ณ วนัท่ี 30 กนัยายน 2562 - 2566 มีอตัราการเติบโตเพิ่มขึ้น
ร้อยละ 1.77 หรือประมาณ 0.93 ลา้นคนัต่อปี รถตามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต์มีอตัราเพิ่มขึ้นร้อยละ 
1.80 จากภาพท่ี  1.1 แสดงจ านวนรถจดทะเบียนใหม่ตามกฎหมายวา่ดว้ยรถยนต ์และกฎหมายวา่ดว้ย
การขนส่งทางบกปีงบลประมาณ 2562-2566 (กรมขนส่งทางบก, 2566)สะท้อนให้เห็นถึงการ
ขยายตวัของฐานผูใ้ชร้ถยนตใ์นระดบัประเทศ ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อความตอ้งการบริการดา้นการดูแล
รักษารถยนต ์เช่น การลา้งรถ เคลือบสี และฟ้ืนฟูภายใน 

 
ภาพท่ี  1.1 แสดงจ านวนรถจดทะเบียนใหม่ตามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต ์และกฎหมายวา่ดว้ยการ
ขนส่งทางบกปีงบลประมาณ 2562-2566  

 
แรงบนัดาลใจส าคญัในการจดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ี มาจากความช่ืนชอบในรถยนตข์อง

ผูเ้ขียนตั้งแต่เยาวว์ยั ไม่เพียงแต่การขบัขี่ แต่ยงัรวมถึงการบ ารุงรักษาและดูแลรถยนตใ์ห้อยู่ในสภาพ
ดีและดูใหม่อยู่เสมอ ความหลงใหลน้ีไดห้ล่อหลอมให้เกิดแนวคิดในการจดัตั้งธุรกิจคาร์แคร์ เพื่อ
ถ่ายทอดประสบการณ์การดูแลรถยนตอ์ยา่งมืออาชีพใหแ้ก่ผูท่ี้รักรถเช่นเดียวกนั  
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ปัจจุบัน การเปล่ียนแปลงในรูปแบบการอยู่อาศัย โดยเฉพาะการพักอาศัยใน
คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร ท าให้ผูบ้ริโภคขาดพื้นท่ีในการดูแลรักษารถยนตด์ว้ยตนเอง 
ส่งผลให้ความตอ้งการบริการลา้งรถภายนอกท่ีมีคุณภาพสูงเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะในท าเลท่ีเขา้ถึงง่าย 
เช่น ศูนยก์ารคา้และพื้นท่ีใกลแ้หล่งชุมชน (ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 
2565) 

เขตบางนาเป็นหน่ึงในพื้นท่ีท่ีมีอตัราการเติบโตทั้งดา้นประชากรและเศรษฐกิจอย่าง
ต่อเน่ือง โดยมีจ านวนประชากร ณ ปี 2566 ทั้งหมด 85,509 คน และความหนาแน่นประชากรอยู่ท่ี
ประมาณ 4,542 คนต่อตารางกิโลเมตร (ส านกังานเขตบางนา, 2566) ซ่ึงสะทอ้นถึงศกัยภาพของพื้นท่ี
ในการรองรับธุรกิจประเภทบริการ  

การเลือกเปิดธุรกิจคาร์แคร์ใตห้้างสรรพสินคา้ท่ีบางนา เน่ืองจากบางนาเป็นพื้นท่ีท่ีมี
การเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว มีประชากรหนาแน่น และมีการใชร้ถยนตเ์ป็นจ านวนมาก การเปิดร้าน
คาร์แคร์ในพื้นท่ีน้ีจึงมีโอกาสในการดึงดูดลูกคา้ไดม้ากขึ้น  

ในสารนิพนธ์ฉบับ น้ี  ผู ้ศึกษาได้เ ลือกศึกษาธุรกิจบริการดูแลรักษารถยนต์
ระดบัพรีเมียมภายใตช่ื้อ บาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง  โดยใชช่ื้อภาษาองักฤษว่า Bavaria 
Professional Car Detailing  

ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง ตั้งอยู่ใตห้้างสรรพสินคา้ True digital park 
บริเวณท่ีจอดรถยนต์ชั้ น  B2 โดยภายในบริเวณจะประกอบด้วย ห้างสรรพสินค้า ออฟฟิต 
คอนโดมิเนียมระดบัพรีเมียม 3 โครงการดว้ยกนั 

 
 

 
ภาพท่ี  1.2 บริเวณร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง (True digital park) 
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ภาพท่ี  1.3 แสดงป้ายรับรถยนตบ์ริเวณชั้น B2 ของอาคารของหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park 
 

 
ภาพท่ี  1.4 แสดงบริเวณอาคารของหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park 
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ภาพท่ี  1.5 แสดงบริเวณอาคารของหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park 
 
 

1.2 ความเป็นมาของธุรกจิ 
ท่ีมาของร้านบาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง เกิดขึ้นมาจากแนวคิดและความ

ตอ้งการในการท าธุรกิจเน่ืองจากร้านคาร์แคร์เดิมภายใตช่ื้อเดียวกนัคือ บาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล 
คาร์ดีเทลล่ิง (ปิยรมย)์ ซ่ึงไดปิ้ดตวัลง ตั้งอยูท่ี่คอมมูนิต้ิมอล ช่ือ ปิยรมย ์เป็นพื้นท่ีติดกบั True digital 
park (ในปัจจุบนั)  หลงัจากมีการปรับปรุงพื้นท่ี ประกอบกบัร้านเดิมหมดสัญญาในเวลาเดียวกนั ท า
ใหต้อ้งเร่ิมตน้ธุรกิจใหม่ และยา้ยลงมาบริเวณท่ีจอดรถยนตช์ั้น B2 ในหา้ง True Digital Park แทน  

 
ภาพท่ี  1.6 บริเวณร้านบาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง  (ปิยรมย)์ 
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การเปล่ียนแปลงสถานท่ีประกอบธุรกิจในระยะเวลาอันสั้น ส่งผลให้ผูบ้ริหารต้อง
ตดัสินใจด าเนินธุรกิจอยา่งเร่งด่วน โดยไม่มีโอกาสในการวิเคราะห์ความเป็นไปไดเ้ชิงลึก หรือจดัท า
แผนธุรกิจท่ีครอบคลุมก่อนเร่ิมด าเนินการจริง ความเร่งรีบดังกล่าว น ามาซ่ึงความไม่แน่นอนใน
หลายดา้น ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ความเหมาะสมของรูปแบบการให้บริการ หรือแนวโนม้
รายไดแ้ละตน้ทุนในระยะยาว 

จากปัจจยัดงักล่าวจึงตระหนกัถึงความส าคญัของการทบทวนและวางแผนธุรกิจอย่าง
เป็นระบบในเชิงวิชาการ โดยเฉพาะเม่ือธุรกิจไดเ้ร่ิมด าเนินงานภายใตแ้บรนดใ์หม่และบริบทสถานท่ี
ใหม่ ดว้ยเหตุน้ี การวิเคราะห์ขอ้มูลจากลูกคา้จริง พฤติกรรมการใชบ้ริการ และบริบททางธุรกิจใน
ย่านบางนา จึงถือเป็นรากฐานส าคญัในการพฒันาธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียมให้มีความยัง่ยืน และ
สามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

1.3 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Forces) 
ธุรกิจคาร์แคร์เป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญัและเติบโตอย่างต่อเน่ืองในยุค

ปัจจุบนั เน่ืองจากการเพิ่มขึ้นของจ านวนรถยนต์และความต้องการในการดูแลรักษารถยนต์ท่ีมี
คุณภาพสูง การแข่งขนัในธุรกิจน้ีจึงมีความรุนแรง มีปัจจยัการแข่งขนัท่ีหลากหลาย การวิเคราะห์
แรงกดดนัทั้ง 5 ประการของ (Porter, 1998) ช่วยให้เขา้ใจโครงสร้างการแข่งขนัและก าหนดกลยุทธ์
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
ภาพท่ี 1.6 แสดงโครงสร้างการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจโดยเคร่ืองมือ Porter’ Five Force 
Model ท่ีมา: (Porter, 1998) 
 

• อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) ระดบัสูง (-) 
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การลงทุนเร่ิมตน้ส าหรับร้านคาร์แคร์ในพื้นท่ีย่านบางนาเป็นการลงทุนท่ีใชเ้งินลงทุน
ไม่มากนกัเม่ือเปรียบเทียบกบัการเปิดในพื้นท่ีใจกลางเมือง  ส าหรับกรณีผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีตอ้งการเช่า
พื้นท่ีในย่านบางนา ยงัมีราคาท่ีค่อนขา้งเหมาะสมโดยเฉพาะพื้นท่ีรอบนอกห้างสรรพสินคา้ ท าให้
คู่แข่งรายใหม่สามารถเปิดกิจการเพื่อลงมาเล่นในตลาดได้ง่าย ดังนั้นจึงนับเป็นแรงกดดันต่อ
ผูป้ระกอบการรายเดิมในแง่ของการรักษาฐานลูกคา้และความภกัดีต่อแบรนด์ 

• อ าน า จก า รต่ อ รอ ง ของ ผู ้จั ด ส่ ง วัต ถุ ดิ บ  ( Bargaining Power of Suppliers)    
ระดบัปานกลาง (-) 

ธุรกิจคาร์แคร์พรีเมียมมีความจ าเป็นตอ้งสรรหาวตัถุดิบและอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพสูง
เพื่อให้บริการในการบ ารุงรถยนต์ของลูกคา้ เพื่อสร้างความประทบัใจให้ลูกคา้ ดงันั้นในเร่ืองของ
วตัถุดิบท่ีใช ้เช่น น ้ายาเคลือบแกว้ อุปกรณ์ท าในการลา้งรถยนต ์อุปกรณ์ในการท าความสะอาด และ
อุปกรณ์เสริมอ่ืน ๆ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ หากผูจ้ดัจ าหน่ายวตัถุดิบมีจ ากดั หรือมีผูผ้ลิต
หลกัเพียงไม่ก่ีราย อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์จะสูงขึ้น ส่งผลต่อราคาตน้ทุนและความ
ยดืหยุน่ในการด าเนินธุรกิจ การจดัซ้ือแบบสัญญาระยะยาวเพื่อลดตน้ทุน หรือคดัเลือกซพัพลายเออร์
หลายราย ช่วยลดความเส่ียงจากปัจจยัน้ีได ้

• อ านาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Customers)  ระดบัสูง (-) 
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียม มกัเป็นเจา้ของรถยนตท่ี์มีมูลค่าสูง 

ซ่ึงให้ความส าคญักับคุณภาพ ความละเอียดของการให้บริการส่งผลให้ลูกคา้มีอ านาจต่อรองสูง  
เน่ืองจากสามารถเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพของผูใ้หบ้ริการรายต่าง ๆ ไดอ้ยา่งสะดวกผา่นช่องทาง
ออนไลน์ หากบริการไม่ตรงตามความคาดหวงั ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปใชบ้ริการจากคู่แข่งไดอ้ยา่ง
ง่ายดาย ดงันั้น การสร้างความแตกต่างผ่านคุณภาพบริการ ความใส่ใจในรายละเอียด การส่ือสาร
อย่างมืออาชีพ และการพฒันาระบบสมาชิกหรือสิทธิประโยชน์เฉพาะบุคคล ถือเป็นปัจจยัส าคญัใน
การรักษาฐานลูกคา้และสร้างความภกัดีในระยะยาว 

• อิทธิพลของสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes)   ระดบัต ่า (+) 
แมจ้ะมีสินคา้ทดแทน เช่น การลา้งรถด่วนดว้ยตนเอง หรือเคร่ืองลา้งรถอตัโนมติั แต่

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของคาร์แคร์ระดบัพรีเมียมยงัคงมองหาบริการท่ีมีคุณภาพเหนือกวา่ และสามารถ
ให้ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจ สินคา้ทดแทนส่วนใหญ่จึงยงัไม่สามารถทดแทนบริการท่ีมุ่งเนน้รายละเอียด
และประสบการณ์ไดอ้ย่างเต็มท่ี ปัจจยัน้ีจึงเป็นแรงสนับสนุนต่อธุรกิจ และสามารถใช้เป็นจุดขาย
เพื่อสร้างความแตกต่างในตลาด 

• ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry)  
ระดับสูง (-)  
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ธุรกิจคาร์แคร์ในเขตบางนาเผชิญกับคู่แข่งจ านวนมาก ทั้งในรูปแบบร้านอิสระ ร้าน
ภายในป๊ัมน ้ ามนั และร้านใตศู้นยก์ารคา้ ผูใ้ห้บริการเหล่าน้ีต่างพยายามสร้างความแตกต่างด้วย
โปรโมชัน่ บริการท่ีหลากหลาย และการตั้งราคาท่ีแข่งขนัได ้ส่งผลให้ความรุนแรงของการแข่งขนั
อยู่ในระดับสูง โดยเฉพาะในพื้นท่ีท่ีมีความหนาแน่นของลูกคา้และร้านคา้สูง การสร้างจุดเด่นท่ี
ชดัเจน เช่น บริการตอ้นรับอย่างดี มีระบบสมาชิก หรือการรับประกนัคุณภาพ จึงเป็นกลยุทธ์ส าคญั
ในการรักษาส่วนแบ่งการตลาด 
 
ตารางท่ี  1.1 สรุปผลกระทบจากแรงกดดนัทั้ง 5 ต่อธุรกิจ 
ล าดบั แรงกดดนั ผลกระทบต่อ

ธุรกิจ 
1 อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) - 
2 อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)   - 
3 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Customers) - 
4 อิทธิพลของสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) + 
5 ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) - 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึง เป็นผลลบต่อธุรกิจ 
 
จากการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัในอุตสาหกรรมคาร์แคร์ระดบัพรีเมียม  

พบว่าธุรกิจจะมีโอกาสเติบโตสูง แต่ก็เผชิญกบัแรงกดดนัจากการแข่งขนัท่ีหลากหลาย ทั้งจากคู่แข่ง
รายใหม่ ลูกคา้ท่ีมีอ านาจต่อรองสูง และร้านคาร์แคร์ท่ีมีอยู่เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะในเขตบางนา 
ซ่ึงเป็นท าเลท่ีมีศกัยภาพทางเศรษฐกิจและประชากรหนาแน่น ส่งผลให้คู่แข่งเขา้สู่ตลาดท าไดง้่าย
เน่ืองจากตน้ทุนเร่ิมตน้ไม่สูงนกั แต่การรักษาฐานลูกคา้ในระยะยาวเป็นส่ิงส าคญั  

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ่ึงมกัเป็นเจา้ของรถยนตร์ะดบัพรีเมียม ให้ความส าคญักบัคุณภาพ
และประสบการณ์มากกว่าราคา พฤติกรรมของลูกคา้ในกลุ่มน้ีจึงผลกัดนัให้ผูป้ระกอบการตอ้งใส่ใจ
ในรายละเอียดของบริการ และสร้างความแตกต่างให้ชดัเจนเพื่อให้ธุรกิจมีความไดเ้ปรียบ โดยจุด
แขง็ของธุรกิจอยูท่ี่ ความภกัดีของลูกคา้เม่ือไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี  

การท่ีลูกคา้ยงัคงเลือกใชบ้ริการลา้งรถยนตแ์บบพรีเมียม เป็นสัญญาณบวกท่ีสะทอ้นถึง
โอกาสในการเติบโตในระยะยาวได ้จึงท าใหเ้หตุผลท่ีเลือกจดัตั้งร้านคาร์แคร์น้ี ไม่ใช่เพียงเพราะเห็น
โอกาสในตลาดท่ียงัมีช่องว่างส าหรับบริการคุณภาพสูงเท่านั้น แต่ยงัเกิดจากความเช่ือมัน่ว่าหากมี
การวางแผนท่ีดี ใส่ใจในประสบการณ์ของลูกคา้ และยึดมัน่ในมาตรฐานระดับพรีเมียม ธุรกิจน้ี
สามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื แมอ้ยูภ่ายใตแ้รงกดดนัของการแข่งขนัท่ีรุนแรง  
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1.4 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย 
จากท่ีมาและความส าคญัของธุรกิจ ความน่าสนใจ และ ลกัษณะของธุรกิจท่ีกล่าวมา

ขา้งตน้ จึงเกิด วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมาย ดงัน้ี 
 
1.4.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เพื่อเป็นร้านคาร์แคร์ระดับพรีเมียมท่ีได้รับความไวว้างใจสูงสุดในย่านบางนา โดย

มุ่งเนน้คุณภาพ ความประณีต ละประสบการณ์บริการเหนือความคาดหวงัของลูกคา้ 
 
1.4.2 พนัธกจิ (Mission) มีดังนี้ 

• ให้บริการดูแลรถยนต์แบบพรีเมียม ดว้ยผลิตภณัฑ์คุณภาพสูง ดว้ยบุคลากรท่ีผ่าน
การฝึกอบรมอยา่งมืออาชีพ 

• พฒันากระบวนการบริการอย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน
กลุ่มพรีเมียม 

• น าเอาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ เพิ่อเพิ่มความเร็วในการให้บริการกับ
ลูกคา้ และรักษาฐานลูกคา้เดิม สร้างความภกัดีในระยะยาว 

• คัดเลือกซัพพลายเออร์ท่ีหลากหลายเช่ือถือได้ เพื่อลดต้นทุนและรักษาคุณภาพ
สินคา้ 

• ใชก้ลยทุธ์ดา้นท าเลท่ีตั้ง การบริหารความสัมพนัธ์ และการบริการท่ีเหนือระดบัเป็น
เคร่ืองมือหลกัในการรับมือกบัคู่แข่ง 

 
1.4.3 เป้าหมายในการท าธุรกจิ (Business Goals) 

1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี)  
o  รักษาคุณภาพการใหบ้ริการของร้านคา้ใหก้บัลูกคา้ มีผลใหลู้กคา้เกิด

การใชซ้ ้า 
o สร้างฐานลูกคา้เพิ่ม โดยจะตอ้งดึงดูดลูกคา้ใหม่ 500 คนภายในปีแรก  
o สร้างการรับรู้แบรนดใ์นกลุ่มเป้าหมาย พื้นท่ีบางนาและพื้นท่ีใกลเ้คียง

โดยมุ่งหวงัใหลู้กคา้ในกลุ่มเป้าหมายรู้จกัแบรนดไ์ม่นอ้ยกวา่ 70% ผา่นการท าการตลาดทั้งออนไลน์ 
(Facebook,  Instagram, Line Official) 
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o พฒันาทีมงานใหพ้ร้อมส าหรับการใหบ้ริการระดบัพรีเมียมด าเนินการ
ฝึกอบรมพนกังานทุกคนในดา้นการลา้งรถอยา่งมืออาชีพ การบริการลูกคา้ และการใชง้านผลิตภณัฑ์
เฉพาะทาง เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใชบ้ริการ 

o น าระบบอตัโนมติัและเทคโนโลย ี CRM มาใชใ้นการใหบ้ริการและ
บริหารลูกคา้ 

1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (2-3 ปี)  
o พฒันาเทคนิคบริการใหม่ เช่น การดูแลรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) 
o จดัอบรมบุคลากรเพิ่มความเช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่นพฒันาฝีมือใน

เร่ืองการขดัสี เคลือบแกว้  
o ใชเ้ทคโนโลยแีละระบบอตัโนมติั เช่น CRM, Online Booking 
o เลือกซพัพลายเออร์ส าหรับบริการใหม่ วสัดุเฉพาะทางส าหรับรถยนต์

ไฟฟ้า 
o จดัซ้ือแบบมีประสิทธิภาพเพื่อลดตน้ทุนในระยะยาว 

 
1.4.3.3 เป้าหมายระยะยาว (5 ปีขึ้นไป)  
o ขยายสาขา 3 แห่งทัว่ประเทศ เพื่อเป็นผูน้ าในตลาดคาร์แคร์

ระดบัพรีเมียม 
o  เพิ่มการบริการดูแลรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) โดยเฉพาะ 
 
 

1.5 การวิเคราะห์สถานการณ์ด้วย SWOT Analysis    
การวิเคราะห์สถานการณ์ ดว้ย SWOT Analysis ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยใหเ้รา

สามารถวิเคราะห์สถานการณ์ของธุรกิจคาร์แคร์ไดอ้ยา่งรอบดา้น โดยพิจารณาจากจุดแข็ง 
(Strengths) เช่น คุณภาพการบริการและท าเลท่ีตั้ง จุดอ่อน (Weaknesses) เช่น ตน้ทุนการด าเนินงาน
ท่ีสูง โอกาส (Opportunities) เช่น ความนิยมของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มขึ้นต่อการดูแลรักษารถยนต ์และภยั
คุกคาม (Threats) เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง เพื่อก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการพฒันาธุรกิจให้
เติบโตและแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
1.5.1 จุดแข็ง (Strengths)  
โดยแบ่งจุดแขง็ของธุรกิจคาร์แคร์ ออกเป็น 5 ดา้น 
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1.5.1.1 ดา้นคุณภาพบริการ  
ร้านบาวาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ดีเทลล่ิงมีการใหบ้ริการระดบัพรีเมียม 

โดยใชผ้ลิตภณัฑดู์แลรถยนตท่ี์มีคุณภาพสูง เช่น น ้ายาเคลือบแกว้ท่ีผา่นการรับรองมาตรฐานและมี
ช่ือเสียงในวงการดูแลรักษารถยนต ์ซ่ึงช่วยใหร้ถยนตข์องลูกคา้ไดรั้บการดูแลอยา่งดีท่ีสุด ส่งผลให้
ลูกคา้มีความพึงพอใจและไวว้างใจในบริการของเรา 

1.5.1.2 ดา้นพนกังาน 
ทีมงานของ ร้านบาวาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง ประกอบดว้ย

พนกังานมืออาชีพท่ีผา่นการฝึกอบรมเฉพาะทางในการดูแลรถยนตร์ะดบัพรีเมียม ท าใหส้ามารถ
ใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพสูงและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ การฝึกอบรม
อยา่งต่อเน่ืองยงัช่วยใหพ้นกังานมีความรู้และทกัษะท่ีทนัสมยัอยูเ่สมอ 

1.5.1.3 ดา้นท าเลท่ีตั้ง  
ร้านบาวาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ดีเทลล่ิงตั้งอยูใ่ตห้า้งสรรพสินคา้ใน

ยา่นบางนา ซ่ึงเป็นแหล่งท่ีมีประชากรสูง และตั้งอยูใ่ตห้า้งสรรพสินคา้ True Digital Park บริเวณท่ี
จอดรถยนต ์ซ่ึงสามารถจอดรถยนตไ์ดป้ระมาณ 900-1000 คนั ท าใหมี้ความไดเ้ปรียบในดา้นพื้นท่ี 
นอกจากน้ี บริเวณดงักล่าวยงัใกลก้บัคอนโดหรูและออฟฟิศ ท าใหมี้โอกาสในการดึงดูดลูกคา้ไดม้าก
ขึ้น 

1.5.1.4 ดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรม 
การน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ มาใชใ้นการด าเนินงาน เช่น 

ระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) ภายใตแ้บรนดข์อง ChoccoCRM  และเคร่ืองมืออตัโนมติัใน
การดูแลรถยนต ์ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการใหบ้ริการและลดตน้ทุนในการด าเนินงาน 

1.5.1.5 ดา้นการบริการลูกคา้ 
การใหบ้ริการลูกคา้ท่ีเป็นเลิศ โดยการรับฟังและตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้อยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้และการใหบ้ริการท่ีมี
ความเอาใจใส่ในรายละเอียด ช่วยสร้างความพึงพอใจและความไวว้างใจจากลูกคา้ในระยะยาว 
 

1.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
แม้ว่าธุรกิจคาร์แคร์จะมีศักยภาพในการเติบโตและสร้างรายได้ท่ีมั่นคง แต่ก็ยงัมี

จุดอ่อนท่ีผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาและจดัการอย่างรอบคอบ จุดอ่อนเหล่าน้ีอาจส่งผลกระทบต่อ
ความสามารถในการแข่งขนัและความส าเร็จของธุรกิจในระยะยาว การระบุและเขา้ใจจุดอ่อนของ
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ธุรกิจเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนกลยุทธ์เพื่อปรับปรุงและพฒันาธุรกิจ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงวิเคราะห์แลว้มีจุดอ่อนดงัน้ี 

ต้นทุนเร่ิมต้นสูง การด าเนินธุรกิจคาร์แคร์พรีเมียมต้องการการลงทุนเร่ิมต้นท่ีสูง 
เน่ืองจากตอ้งมีการตกแต่งร้านให้มีความหรูหราและทนัสมยั รวมถึงการจดัหาอุปกรณ์ท่ีมีคุณภาพสูง
ส าหรับการท าความสะอาดรถยนต ์เช่น น ้ ายาเคลือบแกว้ และอุปกรณ์ขดัเงา นอกจากน้ี ตน้ทุนของ
พนกังานท่ีมีความรู้และความเช่ียวชาญในการดูแลรถยนตร์ะดบัพรีเมียมก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีท าให้
ตน้ทุนเร่ิมตน้สูง การฝึกอบรมพนักงานเพื่อให้มีทกัษะและความเช่ียวชาญในการให้บริการท่ีมี
คุณภาพสูงยงัเป็นค่าใช้จ่ายท่ีตอ้งค านึงถึงค่าใชจ่้ายคงท่ีสูง  ในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจ รายได้
ของร้านคาร์แคร์อาจยงัไม่เพียงพอต่อการรองรับค่าใช้จ่ายคงท่ีต่างๆ เช่น ค่าเช่าสถานท่ีท่ีตั้งอยู่ใน
ท าเลท่ีดีและมีศกัยภาพสูง ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษาอุปกรณ์ และเงินเดือนพนกังาน ค่าใชจ่้ายคงท่ี
เหล่าน้ีอาจส่งผลต่อกระแสเงินสดและความมัน่คงทางการเงินของธุรกิจในระยะเร่ิมตน้ ท าให้ตอ้งมี
การวางแผนการเงินท่ีรอบคอบและการจดัการตน้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ความเส่ียงจากการพึ่งพาผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลยี การพึ่งพาผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลยท่ีีมีคุณภาพสูง
อาจท าให้ธุรกิจมีความเส่ียงในกรณีท่ีเกิดปัญหาดา้นการจดัหา หรือการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี
ท่ีรวดเร็ว การตอ้งอพัเดตและปรับปรุงเทคโนโลยีอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้ทนัสมยัและตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้อาจเป็นภาระทางการเงินและการจดัการ 

 
1.5.3 โอกาส (Opportunities) 
ในธุรกิจคาร์แคร์ โอกาสเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถช่วยให้ธุรกิจเติบโตและขยายตวัได้

อย่างมีประสิทธิภาพ การระบุและใชป้ระโยชน์จากโอกาสท่ีมีอยู่ในตลาดจะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดได ้โอกาสในธุรกิจคาร์แคร์
อาจมาจากหลายแหล่ง เช่น การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเพิ่มขึ้น การ
ขยายตวัของตลาด และการพฒันาบริการใหม่ๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งขึ้น การ
เขา้ใจและใชป้ระโยชน์จากโอกาสเหล่าน้ีจะช่วยใหธุ้รกิจคาร์แคร์สามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื โดยมี
ดงัน้ี 

การเติบโตของตลาดพรีเมียม ความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้นในกลุ่มลูกคา้พรีเมียม กลุ่มลูกคา้ท่ี
มีก าลงัซ้ือสูงมีความตอ้งการบริการท่ีมีคุณภาพและสะดวกสบายมากขึ้น การให้บริการคาร์แคร์
ระดบัพรีเมียมสามารถตอบสนองความตอ้งการน้ีไดอ้ยา่งดี 
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รถยนต์ไฟฟ้า (EV) การเพิ่มขึ้นของผูใ้ช้รถยนต์ไฟฟ้า การเติบโตของตลาดรถยนต์
ไฟฟ้าเปิดโอกาสในการสร้างบริการท่ีรองรับเทคโนโลยีใหม่ เช่น การดูแลและบ ารุงรักษารถยนต์
ไฟฟ้า ซ่ึงจะช่วยดึงดูดกลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีใชร้ถยนตไ์ฟฟ้า 

การขยายตัวในย่านบางนา  พื้นท่ีท่ีอยู่อาศัยและออฟฟิศเติบโตอย่างรวดเร็วความ
หนาแน่นของประชากรในย่านบางนาท่ีเพิ่มขึ้นเป็นโอกาสในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ การตั้งร้านคาร์
แคร์ในพื้นท่ีท่ีมีการเติบโตสูงจะช่วยเพิ่มฐานลูกคา้และรายได ้
การตลาดดิจิทลั การใชโ้ซเชียลมีเดียและโฆษณาออนไลน์ การใชส่ื้อดิจิทลัในการท าการตลาดช่วย
สร้างการรับรู้แบรนด์และขยายฐานลูกคา้ในพื้นท่ี การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดียและแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ต่างๆ จะช่วยเพิ่มการมองเห็นและการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

1.5.4 อุปสรรค (Threats) 
ในธุรกิจคาร์แคร์ การเผชิญกบัอุปสรรคเป็นส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้อุปสรรคเหล่าน้ีอาจมา

จากปัจจัยภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจและความสามารถในการแข่งขันของ
ผูป้ระกอบการ การระบุและเขา้ใจอุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถเตรียมตวั
และวางแผนกลยุทธ์เพื่อรับมือกบัความทา้ทายเหล่าน้ีไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ อุปสรรคในธุรกิจคาร์
แคร์อาจรวมถึงการแข่งขนัท่ีรุนแรง การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี ความผนัผวนของเศรษฐกิจ 
และการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค การเตรียมพร้อมและปรับตวัให้เขา้กบัอุปสรรคเหล่าน้ี
จะช่วยใหธุ้รกิจสามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน โดยแบ่งอุปสรรคออกเป็น 3 ดา้นดงัน้ี 

1.5.4.1 ดา้นการแข่งขนั 
o  จ านวนคู่แข่งในพื้นท่ี ย่านบางนามีร้านคาร์แคร์หลายแห่งท่ีแข่งขนั

ทั้งดา้นราคาและคุณภาพ การแข่งขนัท่ีสูงน้ีอาจท าใหก้ารดึงดูดลูกคา้ใหม่และการรักษาลูกคา้เก่าเป็น
เร่ืองทา้ทา้ย  

1.5.4.2 ดา้นเศรษฐกิจ 
o  ความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจ ภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัอาจส่งผล

ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายลดการใชจ่้ายในการดูแลรักษารถยนต ์ซ่ึงอาจกระทบต่อรายไดข้องธุรกิจ  
1.5.4.3 ดา้นทรัพยากร  
o การขาดแคลนพนักงานท่ีมีความเช่ียวชาญ การหาทีมงานท่ีมีทกัษะ

เฉพาะดา้นในการดูแลรถยนตร์ะดบัพรีเมียมอาจเป็นเร่ืองทา้ทาย ซ่ึงอาจส่งผลต่อคุณภาพการบริการ  
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1.6 แนวโน้มทางการตลาด Market Trend  
อา้งอิงจากรายงานจากของ 6Wresearch  (6Wresearch, 2023) ระบุว่าตลาดผลิตภณัฑ์

คาร์แคร์ในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเจา้ของรถให้ความส าคญักบัการดูแล
รักษาและรูปลกัษณ์ของรถยนต ์โดยมีปัจจยัขบัเคล่ือนหลกั ไดแ้ก่ 

1.6.1 การเติบโตของตลาดหลงัการขายรถยนต ์(automotive aftermarket) 
1.6.2 ความตอ้งการผลิตภณัฑค์าร์แคร์คุณภาพสูง 
1.6.3 การตระหนักรู้ของเจ้าของรถเก่ียวกับการบ ารุงรักษาและความสวยงามของ

รถยนต ์
ธุรกิจคาร์แคร์ระดับพรีเมียมในปัจจุบันมีความน่าสนใจต่อการลงทุนอย่างยิ่ง 

โดยเฉพาะในบริบทของร้าน “บาวาเรีย โปรเฟลชันนอล คาร์ดีเทลล่ิง” ซ่ึงมีจุดเด่นหลากหลาย
ประการท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงศกัยภาพในการเติบโต ทั้งน้ีสามารถสรุปปัจจยัส าคญั 4 ประการท่ีแสดง
ใหเ้ห็นถึงโอกาสและความน่าสนใจในการลงทุนในรูปแบบของความเรียงไดด้งัน้ี 

ประการแรก ธุรกิจคาร์แคร์ระดับพรีเมียมสามารถตอบโจทย์ความต้องการของ
ผูบ้ริโภคยุคใหม่ท่ีให้ความส าคญักบัคุณภาพและความใส่ใจในรายละเอียด ผูใ้ช้รถยนต์โดยเฉพาะ
กลุ่มพรีเมียมและเจา้ของรถยนตไ์ฟฟ้า (EV) ต่างใหค้วามส าคญักบับริการท่ีมีมาตรฐานสูง ซ่ึงร้านบา
วาเรียฯ ไดส้ร้างความแตกต่างผ่านการใชผ้ลิตภณัฑค์ุณภาพสูง เทคโนโลยลี ้าสมยั และทีมงานท่ีผ่าน
การอบรมเฉพาะทาง ท าใหส้ามารถรักษาฐานลูกคา้และสร้างความภกัดีในระยะยาวได้ 

ประการท่ีสอง ท าเลท่ีตั้งของร้านถือเป็นปัจจยัส าคัญท่ีเสริมความได้เปรียบในการ
ด าเนินธุรกิจ ร้านตั้งอยู่ใตห้้างสรรพสินคา้ย่านบางนา ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว ทั้ง
ในดา้นท่ีพกัอาศยั ออฟฟิศ และชุมชนท่ีมีก าลงัซ้ือสูง การเขา้ถึงลูกคา้ในบริเวณดงักล่าวจึงง่ายและมี
โอกาสในการขยายตลาดไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลุ่มคนรุ่นใหม่และผูท่ี้มีไลฟ์สไตล์เน้น
ความสะดวกสบาย 

ประการท่ีสาม ธุรกิจคาร์แคร์สามารถต่อยอดและเติบโตไดจ้ากแนวโน้มของตลาดท่ี
สนบัสนุน ไม่วา่จะเป็นการเติบโตของตลาดหลงัการขายรถยนต ์ความตระหนกัรู้เร่ืองการดูแลรักษา
รถยนต ์และการขยายตวัของรถยนตไ์ฟฟ้า ซ่ึงลว้นแลว้แต่เป็นปัจจยัท่ีเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการ
สามารถพฒันาบริการใหม่ ๆ และสร้างรายได้เพิ่มเติมจากการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีความเฉพาะทางมากขึ้น 

ประการสุดทา้ย แมธุ้รกิจคาร์แคร์จะมีตน้ทุนเร่ิมตน้และค่าใช้จ่ายคงท่ีสูง แต่ดว้ยการ
วางแผนเชิงกลยุทธ์ การบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ และการใช้เทคโนโลยีเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการด าเนินงาน ธุรกิจสามารถลดความเส่ียงทางการเงินและสร้างความยัง่ยนืไดใ้นระยะ
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ยาว ยิง่ไปกวา่นั้น การใชเ้คร่ืองมือ CRM และการตลาดดิจิทลัอยา่งเขม้ขน้ยงัช่วยเพิ่มศกัยภาพในการ
เขา้ถึงลูกคา้และแข่งขนัในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

กล่าวโดยสรุป ธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียมมีความน่าสนใจในการลงทุนอยา่งยิง่ในยคุ
ปัจจุบนั โดยเฉพาะเม่ือสามารถเช่ือมโยงจุดแขง็ของธุรกิจ เขา้กบัแนวโนม้ของตลาดและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว การบริหารจดัการอยา่งชาญฉลาดและมีกลยทุธจ์ะเป็นกุญแจ
ส าคญัท่ีน าพาธุรกิจสู่ความส าเร็จในระยะยาว  
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บทที ่2  
แนวคิด หลกัการ และกรอบแนวทางในการศึกษา 

 
 

2.1 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
เพื่อวิเคราะห์และประเมินศกัยภาพของธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียม ภายใตแ้บรนด ์บา

วาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ดีเทลล่ิงซ่ึงเกิดขึ้นจากการเร่ิมตน้ธุรกิจใหม่ภายหลงัจากการหมดสัญญา
เช่าพื้นท่ีของร้านคาร์แคร์ มีการยา้ยสถานท่ีด าเนินการมายงัพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั ในบริเวณชั้นใตดิ้น
ของหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park 

การด าเนินธุรกิจในคร้ังน้ีเกิดขึ้นอยา่งเร่งด่วนในช่วงเวลาท่ีจ ากดั ท าใหย้งัไม่มีการ
จดัท าแผนธุรกิจอยา่งเป็นระบบ จึงมีความจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลเชิงลึก เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ
ก าหนดกลยทุธ์ พฒันาแผนการตลาด และประเมินความเหมาะสมของรูปแบบธุรกิจในบริบทใหม่ 

วตัถุประสงคข์องการศึกษา มีดงัน้ี 
• เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความคาดหวงัของลูกคา้เป้าหมายท่ีอยู่ในพื้นท่ีโดยรอบ 

True Digital Park และยา่นบางนา 
• เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ของการด าเนินธุรกิจ

คาร์แคร์ระดบัพรีเมียมในท าเลใหม่ 
• เพื่อประเมินแนวโน้มรายไดแ้ละผลตอบแทนจากการด าเนินธุรกิจ ภายใตรู้ปแบบ

การใหบ้ริการแบบรายคร้ังและแบบแพก็เกจ 
• เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและการบริหารจดัการท่ีเหมาะสม ส าหรับการ

ด าเนินธุรกิจในระยะสั้นและระยะยาว 
• เพื่อจดัท าแผนธุรกิจ ส าหรับใชเ้ป็นกรอบแนวทางในการพฒันาและขยายกิจการใน

อนาคต 
 
 

2.2 ขอบเขตของการศึกษา 
การศึกษาคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อวิเคราะห์และวางแผนธุรกิจส าหรับร้านบาวาเรียคาร์ 

โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง ซ่ึงเป็นธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียมท่ีตั้งอยูบ่ริเวณท่ีจอดรถชั้นใตดิ้น 
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B2 ของศูนยก์ารคา้ True Digital Park เขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตของการศึกษา
แบ่งออกเป็น 4 ดา้นหลกั ไดแ้ก่ 

 
2.2.1 ขอบเขตด้านพืน้ท่ีและกลุ่มเป้าหมาย 
การศึกษาเนน้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีอาศยัหรือท างานในบริเวณใกลเ้คียงศูนยก์ารคา้ True 

Digital Park และพื้นท่ีโดยรอบยา่นสุขมุวิท 101/1 บางนา โดยเฉพาะผูท่ี้มีพฤติกรรมการใชร้ถยนต์
เป็นประจ า และมีก าลงัซ้ือในระดบักลางถึงสูง เช่น พนกังานออฟฟิศ ผูบ้ริหาร และผูอ้ยูอ่าศยัใน
คอนโดมิเนียมหรู 

 
2.2.2 ขอบเขตด้านเนือ้หาและประเด็นการวิเคราะห์ 
การศึกษาครอบคลุมการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ความคาดหวงัท่ีมีต่อบริการคาร์

แคร์ระดบัพรีเมียม การวางกลยทุธ์ทางการตลาด การวิเคราะห์ SWOT และ Five Forces ตลอดจน
การประมาณการรายไดแ้ละตน้ทุนของธุรกิจ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนพฒันากิจการใน
ระยะสั้นและระยะยาว 

 
2.2.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม เช่น การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง และการสังเกตการณ์การ

ใหบ้ริการ จะครอบคลุมระยะเวลาไม่เกิน 2 ปี นบัตั้งแต่เดือนท่ีเปิดใหบ้ริการอยา่งเป็นทางการ ทั้งน้ี
เพื่อใหส้ามารถประเมินพฤติกรรมของลูกคา้ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 

 
2.2.4 ขอบเขตด้านวิธีวิจัย 
งานศึกษาน้ีใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยอาศยัการ

สัมภาษณ์กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายจ านวน 10 ราย ซ่ึงมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการลา้งรถยนต ์
บริการดูแลรถยนต ์อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง โดยการสอบถามกลุ่มผูเ้ขา้มาใชบ้ริการเป็นขอ้ๆ ณ หอ้งพกั
รับรองของร้าน และการวิเคราะห์เน้ือหา เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกในมุมมองของผูบ้ริโภค และน ามาใช้
ในการวางแผนกลยทุธ์ทางธุรกิจต่อไป 

 
2.2.5 ระยะเวลาในการศึกษา 
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ตารางท่ี  2.1 แสดงระยะเวลาในการศึกษา 

กิจกรรม เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่  3 เดือนที่  4 เดือนที่ 5 
ศึกษาขอ้มูล      
ออกแบบ แบบสอบถามและจดัเกบ็ขอ้มูล      
ประมวลผลขอ้มูล      
จดัท ารายงาน      

 
 

2.3 สรุปผลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
จากการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพผา่นการสัมภาษณ์ลูกคา้เป้าหมายจ านวน 10 ราย ซ่ึงเคย

ใชบ้ริการร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง  
 
2.3.1 จุดเด่นท่ีได้รับค าชมจากลูกค้า 

• พนักงานให้บริการอย่างสุภาพ ใส่ใจรายละเอียด และให้ข้อมูลชัดเจน (จากผู ้
สัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 

• ผลลพัธ์ของงานลา้ง ขดัสี เคลือบรถ มีคุณภาพสูง สะอาดเงางามและละเอียด (จากผู ้
สัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 

• ลูกคา้หลายรายรู้สึกสะดวกท่ีสามารถน ารถมาฝากไวร้ะหวา่งท าธุระ โดยไม่ตอ้งรอ
หนา้ร้าน (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 3 ราย) 

• สถานท่ีตั้งของร้านเหมาะสม อยู่ใกลแ้หล่งท่ีพกั/ออฟฟิศของลูกคา้ ท าให้เดินทาง
สะดวก (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 

 
2.3.2 ข้อเสนอแนะเชิงปรับปรุงจากลูกค้า 

• กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการ ระบบจองคิวออนไลน์ หรือผ่านแอป เพื่อหลีกเล่ียง
การโทรหรือ walk-in (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 

• ตอ้งการ ระบบแจ้งสถานะ ผา่น Line หรือระบบแจง้เตือนอตัโนมติั (จากผูส้ัมภาษณ์
จ านวน 2 ราย) 

• การรอคิวนาน ส าหรับบริการลา้งรถยนตป์กติ  (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 
• มีขอ้เสนอใหจ้ดัท า แพก็เกจราคาประหยัดหรือระบบสะสมแต้ม ส าหรับผูใ้ชบ้ริการ

ประจ า (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 3 ราย)) 
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• ปรับปรุง ห้องพักลูกค้า ให้สะดวก สบายขึ้น ทั้ งเร่ืองโซฟาและอุณหภูมิ (จากผู ้
สัมภาษณ์จ านวน 2 ราย) 

• ป้ายจุดจอดรถยงัไม่ชัดเจน ท าให้ลูกคา้ใหม่หาจุดส่งรถได้ยาก (จากผูส้ัมภาษณ์
จ านวน 1 ราย) 

 
2.3.3 ช่องทางติดต่อและจองคิวของลูกค้า 

• ช่องทาง Line ได้รับความนิยมสูงสุดในการติดต่อสอบถามและจองคิว (จากผู ้
สัมภาษณ์จ านวน 6 ราย) 

• Facebook และการโทรศพัท์ยงัถูกใช้งานเพื่อดูรีวิวและสอบถามขอ้มูลเฉพาะทาง 
(จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 4 ราย) 

• หลายคนเสนอว่าควรพฒันา แอปพลิเคชันของร้าน เพื่อรวมฟังก์ชนัการจอง แจง้
เตือน และโปรโมชัน่ไวใ้นท่ีเดียว (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 5 ราย) 

 
2.3.4 ทัศนคติต่องานบริการ Car Detailing ท่ีใช้เวลานานกว่า 2-4 ช่ัวโมง 

• ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่รู้สึกว่าเป็นปัญหา หากบริการมีคุณภาพ และสามารถใชเ้วลารอ
ในการท ากิจกรรมอ่ืนได ้เช่น ชอ้ปป้ิง ออกก าลงักาย หรือพกัผ่อนในห้าง (จากผูส้ัมภาษณ์จ านวน 5 
ราย) 

ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมาย มีความตอ้งการ
บริการท่ีตอบโจทยพ์ฤติกรรมดว้ยการเนน้การบริการท่ีดี มีระบบท่ีอ านวยความสะดวกในเร่ืองการ
ติดต่อ และสามารถใชเ้วลารอในการเขา้รับการบริการท่ีเป็นลกัษณะการท า Detailing ไดโ้ดย
ค านึงถึงผลงานท่ีออกมา จากขอ้มูลเชิงลึกเหล่าน้ี ไปใชใ้นการออกแบบกลยทุธ์การบริการท่ีดียิง่ขึ้น
ต่อไป 
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บทที ่3  
แผนการตลาด 

 
 

ในบทท่ี 3 แผนการตลาดน้ีจะน าเสนอแนวทางและกลยุทธ์ท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจ 
โดยเร่ิมจากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ จากนั้นจะกล่าวถึง
เป้าหมายทางการตลาดท่ีเราตั้งไว ้เพื่อส่งเสริมใหบ้รรลุผลส าเร็จในระยะยาวได ้นอกจากน้ี เราจะใช้
เคร่ืองมือ Business Model Canvas (BMC) เพื่อวิเคราะห์และวางแผนธุรกิจอย่างเป็นระบบ ให้
สามารถวางกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการแข่งขนั 

การแบ่งส่วนทางการตลาดและการวางต าแหน่งการบริการ (STP) เพื่อให้เราสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้หลกัการ 4P’s ท าให้เราสามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 
 

3.1 การศึกษาภาพรวมของตลาดคาร์แคร์ 
จากขอ้มูลของกรมการกรมการขนส่งทางบก  พบวา่  โดยกรุงเทพฯ เพียงจงัหวดัเดียวมี

รถยนตก์ว่า 11 ลา้นคนั โดยในแต่ละปีมีการเติบโตเฉล่ียร้อยละ 1.7 – 2.0 หรือประมาณ 800,000 – 
1,000,000 คนัต่อปี (กรมขนส่งทางบก, 2566) ซ่ึงสะทอ้นถึงแนวโน้มความต้องการในบริการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการดูแลรถยนต ์รวมถึงธุรกิจคาร์แคร์ท่ีมีมูลค่าตลาดรวมหลายพนัลา้นบาทต่อปี 

 
 

3.2 บทวิเคราะห์คู่แข่ง 
การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดจากคู่แข่งโดยตรง คือร้านคาร์แคร์ท่ีตั้งอยู่ใกลเ้คียงในพื้นท่ี

บางนา ร้านลา้งรถในห้างสรรพสินคา้  พบว่ามีบริการท่ีคลา้ยคลึงกัน เช่น การลา้งรถ ขดัสี และ
เคลือบแกว้ ซ่ึงเป็นบริการหลกัท่ีลูกคา้ตอ้งการ  ในท่ีน้ีจะประเมินร้านคู่แข่งจ านวน 2 ร้าน คือ คู่แข่ง 
A เป็นร้านมีเปิดบริเวณลานจอดรถยนต์ใต้ห้างสรรพสินคา้ กลุ่มตลาดกลางถึงบน ราคาบริการ
เร่ิมตน้ท่ี 500 บาท คู่แข่ง B เป็นร้านท่ีมีบริการแบบพรีเมียมอยู่ในย่านอุดมสุข ติดถนนใหญ่ อตัรา
ค่าบริการราคาเร่ิมตน้ท่ี 300 บาท/คร้ัง  
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ตารางท่ี  3.1 แสดงการเปรียบเทียบขอ้มูลของคู่แข่งและร้านบาวาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง 

หัวข้อ คู่แข่ง A คู่แข่ง B 
บาวาเรีย โปรเฟลชันนอล คาร์ 

ดีเทลลิง่ 

เวลาท าการ 11.00-20.00 09.30 – 18.30 11.00-20.00 

ท าเลที่ตั้ง 

ในหา้งสรรพสินคา้ดงั 
บริเวณท่ีจอดรถยนต ์มีท่ี
จอดรถสะดวก 

ติดถนนสุขมุวิท
ยา่นอุดมสุข 
เดินทางสะดวก 

อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้บางนา มี
ท่ีจอดรถสะดวก มีค่าใชจ่้ายใน
การจอดรถยนต ์หลงัจากเกิน
เวลา 

บริการ 

ลา้งรถภายนอกและภายใน 
ขดัเคลือบสี ฟอกเบาะ 
พรม เคลือบเซรามิก 

ลา้งสี เคลือบเงา 
ดูดฝุ่ น ฟ้ืนฟูสี 
ภายใน เคลือบแกว้ 
ติดฟิลม์ 

ลา้งสี เคลือบเงา ดูดฝุ่ น ฟ้ืนฟูสี 
ภายใน เคลือบแกว้  

บริการ ค่าบริการเร่ิมตน้ 500 บาท เร่ิมตน้ 300 บาท เร่ิมตน้ 340 บาท 

รีวิว
คุณภาพ
บริการ 

4.5 ดาวจาก Google 
Review 

Review 96% 
แนะน า จาก 32 
รีวิว จาก Facebook 

94% Recommend จาก 
Facebook 

การตลาด  

โฆษณาผา่น Facebook 
Ads ,Web site  

โฆษณาผา่น 
Facebook Ads 
,Web site  

โฆษณาผา่น Facebook Ads  

 
ขอ้สรุปจากการเปรียบเทียบขอ้มูลร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชันนอล คาร์ ดีเทลล่ิง กับ

คู่แข่ง 
• ขอ้ไดเ้ปรียบ 

o ท าเลท่ีตั้งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 
o เวลาท าการ เหมาะกบัลูกคา้กลุ่มท างานใน Office  
o มีบริการท่ีครบถว้นใกลเ้คียงกบัร้านระดบัพรีเมียมดว้ยกนั 
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o ราคาอยู่ระดบักลางระหวา่งคู่แข่ง A และ B 
o รีวิวคุณภาพดีใกลเ้คียงคู่แข่ง 

 
• ขอ้เสียเปรียบ 

o ยงัไม่มีบริการติดฟิลม์เม่ือเทียบกบัท่ีคู่แข่ง B ซ่ึงบริการดงักล่าว
สามารถท าก าไรไดอี้กหน่ึงช่องทาง  

o ยงัไม่มีเวบ็ไซต ์ซ่ึงเป็นขอ้เสียเปรียบดา้นการตลาดออนไลน์ 
o มีค่าใชจ่้ายจอดรถหากใชเ้วลานาน ในส่วนน้ีอาจจะเป็นจุดท่ีลูกคา้

เลือกไปใชบ้ริการกบัร้านอ่ืน ในกรณีท่ีใชบ้ริการท่ีมีระยะเวลานาน 
 
 

3.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่ง (STP) 
3.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
3.3.2 สัดส่วนทางการตลาดท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

• กลุ่มอายุ 25–54 ปี คิดเป็น 44.33% ของประชากรไทย และเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพใน
การใช้จ่ายสูง โดยเฉพาะกลุ่มท่ีมีรายไดสู้งกว่าค่าเฉล่ียในกรุงเทพฯ ซ่ึงควรเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั
ของธุรกิจ โดยเฉพาะกลุ่ม “ผูใ้ชร้ถยนตห์รู” และ “เจา้ของรถยนต ์EV” ท่ีอาศยัหรือท างานในเขตบาง
นา ควรตั้งเป้าเขา้ถึงประชากรกลุ่มน้ีในสัดส่วน 60–70% ของตลาดทั้งหมดของร้าน เพื่อสร้างรายได้
ท่ีมัน่คง  

• ในเชิงพฤติกรรม (Behavioral Segmentation)ควรเน้นกลุ่มหลกัซ่ึงสามารถก าหนด
สัดส่วนทางการตลาดไดค้ือ กลุ่มท่ีตอ้งการคุณภาพสูง ใส่ใจรายละเอียด (High-End Care Seekers) 
และ กลุ่มท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย รวดเร็ว (Convenience Seekers) และสามารถเจาะไปท่ี กลุ่ม
จิตวิทยา (Psychographic Segmentation)หรือกลุ่มลูกคา้ท่ีมองว่ารถเป็นภาพลกัษณ์ของตนเองและ
ตอ้งการ “การบริการพรีเมียม” ไดแ้ก่ กลุ่ม Self-actualization และ Status-driven clients ท่ีอาศยัใน
โครงการเป้าหมายในบางนาเกณฑ์แบ่งตามประเภทของลูกค้าด้านจิตวิทยา (Psychographic 
Segmentation) กลุ่มคิดแนวคิดว่ารถยนตเ์ป็นส่วนส าคญัในการบ่งบอกถึงฐานะและรสนิยมส่วนตวั
ส่วนบุคคลได ้นอกจากน้ี ยงัมีกลุ่มลูกคา้บางส่วนท่ีมีแรงผลกัดนัในระดบัสูงกว่านั้น คืออยู่ในระดบั
ความตอ้งการตระหนกัรู้ในตนเอง (Self-Actualization Need) ซ่ึงเป็นผูท่ี้มีความหลงใหลในรถยนต์ 
จนถึงขั้นแสวงหาความรู้เพิ่มเติม จนท าใหก้ลายคนท่ีดูน่าเช่ือถือและไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้น (ฐานิ
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ดา เกษศิระ, 2561) กลุ่มท่ีมีพฤติกรรมตอ้งการความสะดวกสบาย (Convenience seekers) ซ่ึงมีไลฟ์
สไตลท่ี์รีบเร่งรีบ ไม่ค่อยมีเวลาในการดูแลรักษารถยนต ์ 

• ด ้า น ภู มิ ภ า ค ( Geographic Segmentation) ประชากรกลุ่มเป้าหมายของร้านบา
วาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง จะเนน้ลูกคา้ท่ีอาศยัหรือท างานอยู่ในย่านบางนา ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ี
มีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว ทั้งในดา้นท่ีอยู่อาศยั คอนโดมิเนียม อาคารส านักงาน และศูนยก์ารคา้
ขนาดใหญ่ โดยประชากรมีจ านวนเพิ่มขึ้นต่อเน่ืองจากการพฒันาโครงการอสังหาริมทรัพย ์ท าให้
ย่านบางนากลายเป็นพื้นท่ีท่ีมีศกัยภาพสูงในการท าธุรกิจบริการส าหรับกลุ่มคนรุ่นใหม่และกลุ่ม
คนท างาน ซ่ึงบริเวณร้าน บาวาเรีย โปรเฟลชันนอล คาร์ ดีเทลล่ิง ตั้งอยู่ในพื้นท่ีห้าง True digital 
park โดยในบริเวณเดียวกัน มีออฟฟิตส านักงาน มีโครงการ Whizdom condominium จ านวน 3 
โครงการ  คือ Whizdom Connect Sukhumvit  อาคารสูง 41 ชั้น จ านวน 673 ยนิูต Whizdom Essence 
Sukhumvit  อาคารสูง 50 ชั้น จ านวน 664 ยูนิต Whizdom Inspire Sukhumvit  อาคารสูง 46 ชั้น 
จ านวน 554 ยนิูต พื้นท่ีโครงการรวมประมาณ 17 ไร่  

 
3.3.3 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 

• กลุ่มลูกคา้อยูใ่นช่วงอาย ุ30–50 ปี โดยเฉพาะในเขตเมือง เป็นช่วงท่ีมีความมัน่คงใน
อาชีพ มีรายไดป้ระจ าท่ีต่อเน่ือง และมกัเป็นช่วงท่ีถึงจุดสูงสุดของรายได ้( Income peak) จากขอ้มูล
ของส านกังานสถิติแห่งชาติ (2566) รายไดเ้ฉล่ียของกลุ่มอายุ 35–54 ปีในกรุงเทพฯ สูงกว่ากลุ่มอ่ืน
อยา่งมีนยัส าคญั ท าใหส้ามารถใชจ่้ายในบริการท่ีไม่จ าเป็นพื้นฐาน (discretionary services) เช่น คาร์
แคร์ระดบัพรีเมียม ไดโ้ดยไม่กระทบต่อการเงินในชีวิตประจ าวนั กลุ่มอายน้ีุมกัมีความจ าเป็นในการ
เดินทางดว้ยรถยนตส่์วนตวัเป็นประจ า เช่น เดินทางไปท างาน รับส่งบุตร หรือเดินทางระหว่างบา้น
กบัสถานท่ีประชุม การใชร้ถบ่อยน าไปสู่ความตอ้งการบริการดูแลรถยนตท่ี์สะดวกและไวว้างใจได้  

• กลุ่มลูกค้าท่ีท างานออฟฟิตและแวะมาช็อปป้ิงท่ีศูกย์การค้า True digital park 
รวมถึงกลุ่ม ลูกคา้คอนโดมิเนียมหรูท่ีอยูติ่ดกนั ทั้ง 3 โครงการ 

• กลุ่มลูกค้าท่ีมองภาพรถยนต์เพื่อสะท้อนภาพลกัษณ์ของเจ้าของ โดยเฉพาะผูท่ี้
ท างานในระดบัผูบ้ริหารหรือมีต าแหน่งหนา้ท่ีทางธุรกิจ 

• กลุ่มลูกคา้ท่ีมีแนวโนม้ดูแลทรัพยสิ์นของตนเองอย่างดีและมองว่าการรักษารถให้
อยูใ่นสภาพดีคือการลงทุน 

• กลุ่มลูกคา้ท่ีคาดว่าจะกลบัมาใช้ซ ้ า จากงานวิจยัของ Reinartz & Kumar (2003) 
และการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้บริการในไทย พบว่า กลุ่มอายุ 30–50 ปีมีแนวโน้ม “กลบัมาใช้
บริการซ ้า” และตอบสนองต่อ โปรแกรมสมาชิกและสิทธิพเิศษ ไดดี้กวา่กลุ่มวยัรุ่นหรือผูสู้งอายุ 



23 
 

3.3.4 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 

 
ภาพท่ี  3.1 แสดงการต าแหน่งทางการตลาดของร้านบาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง 
 
 

3.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4P’s) ส าหรับธุรกจิ  
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด (4P’s) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการพฒันากลยทุธ์

ทางการตลาด ประกอบดว้ย 1. Product (ผลิตภณัฑ)์ 2. Price (ราคา) 3. Place (สถานท่ี) และ 4. 
Promotion (การส่งเสริมการขาย) การวิเคราะห์และก าหนดกลยทุธ์ในแต่ละดา้นช่วยใหธุ้รกิจ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
 

3.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
การพฒันาการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัในการสร้าง

ความพึงพอใจและความภกัดีในกลุ่มลูกคา้ การน าเสนอบริการมีความหลากหลาย ช่วยดึงดูดลูกคา้
และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยกลยทุธ์ดา้นสินคา้และบริการดงัน้ี 

• ลา้งรถระดับพรีเมียม โดยการใช้น ้ ายาคุณภาพสูงท่ีปลอดภยัต่อสีรถส่วนซ่ึงเป็น
ผลิตภัณฑ์ของประเทศสหรัฐอเมริกา ยี่ห้อหลักท่ีน ามาใช้คือ Chemical Guy  และการล้างท่ีเน้น
กระบวนการท่ีมีความพิถีพิถนั เป็นขั้นตอน อย่างเคร่งครัด จะช่วยในการป้องกนัรอยขีดข่วนไดเ้ป็น
อยา่งดี 
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• เคลือบแกว้ (Glass Coating) ใชผ้ลิตภณัฑเ์คลือบแกว้ท่ีไดรั้บการรับรองระดบัสากล 
และรับประกนัผลลพัธ์ ใหค้วามเงางาม ป้องกนัรอย และป้องกนัแสง UV ภายใตย้ีห่อ้ Opticoat   

• ขดัเงาและฟ้ืนฟูสีรถ (Polishing & Paint Restoration) เพื่อฟ้ืนฟูสีท่ีซีดหรือมีรอยขีด
ข่วนใหดู้เหมือนใหม่ 

• ดูแลภายในรถยนต ์(Interior Detailing) โดยการท าความสะอาดและบ ารุงรักษาเบาะ
หนัง พรม และแผงควบคุม ดว้ยผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐานสากล เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่กบัผูเ้ขา้รับ
บริการวา่จะไม่ท าใหผ้ิวบริเวณภายในรถยนตเ์สียหาย 

• ส าหรับกลุ่มของรถยนต์ EV มีบริการโดยใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัรถยนต์ EV 
เป็นพิเศษ เช่นกลุ่มของน ้ ายาก าจดัคราบท่ีเกิดกบัสายไฟแรงสูงของรถยนต ์และกระบวนการปฏิบติั
ในการลา้งรถยนต ์จะตอ้งตรวจสอบอยา่งเคร่งครัดทุกคร้ังก่อนเขา้รับบริการ 

 
3.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
การตั้งราคาใชห้ลกัเกณฑใ์นตั้งตามตน้ทุน (Cost-Based Pricing) โดยค านวณจาก

ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงของการใหบ้ริการ (เช่น ค่าน ้ายา ค่าแรง ค่าสาธารณูปโภค ฯลฯ) แลว้บวกอตัราก าไร
ท่ีตอ้งการเขา้ไป ซ่ึงราคาขายเร่ิมตน้ ในบริการลา้ง ดูดฝุ่ นราคา 340 บาท   

 
3.4.3 กลยุทธ์ด้านการเลอืกสถานท่ี (Place Strategy) 
จาการส ารวจช่องทางดา้นสถานท่ีการใหบ้ริการ การเลือกท าเลท่ีสะดวกและเขา้ถึงง่าย

จะช่วยเพิ่มโอกาสในการดึงดูดลูกคา้และสร้างความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ ซ่ึงอา้งอิงจาก
ขอ้มูลท าเลท่ีตั้ง ในบริเวณท่ีจอดรถของหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park ในยา่นบางนาเนน้พื้นท่ีท่ี
มีการจราจรหนาแน่นและกลุ่มลูกคา้ระดบัพรีเมียม รวมไปถึงการมีคอนโดมิเนียมระดบั high end 
ขนาดใหญ่ทั้ง  3 โครงการอยูใ่นพื้นท่ีเดียวกนั ดงันั้นในหา้งสรรพสินคา้ True Digital Park จึงเป็น
ท าเลท่ีเหมาะสมกบัการท าธุรกิจ 

 
3.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการดึงดูดลูกคา้และสร้างการรับรู้ในตลาด 

การใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย เช่น การโฆษณา การจดัโปรโมชัน่ และการใช้
โซเชียลมีเดีย จะช่วยเพิ่มการรับรู้และดึงดูดลูกคา้ใหม่ ซ่ึงมีกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและ
การขาย ดงัน้ี 
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• สร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand Awareness) 
การโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ (Digital Advertising) ทางร้านบาวาเรีย โปรเฟชชัน่นอล 

คาร์ดีเทลล่ิง ใชส่ื้อออนไลน์ โซเชียลมีเดีย โดยการลงโฆษณาใน Facebook และ Line@ เพื่อเจาะ
กลุ่มเป้าหมายในพื้นท่ีบางนา  

• พฒันาระบบสมาชิก (CRM)  
เป็นกลยทุธ์ในการสร้างความภกัดี (Loyalty Program & CRM)  ส าหรับใหบ้ริการลูกคา้

ในระดบัพรีเมียม โดยใชร้ะบบเก็บขอ้มูลลูกคา้ในการใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง เพื่อสร้างความ
ประทบัใจในการบริการและเกิดการใชซ้ ้า 

 
ภาพท่ี  3.2 แสดงหนา้เมนูหลกัของระบบ CRM    
 

• การส่งเสริมการขาย 
โปรโมชัน่ตามฤดูกาล กล่าวคือ ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการหนา้ฝนหากใชบ้ริการแลว้

เจอฝน สามารถน ารถยนตก์ลบัมาใชบ้ริการลา้งฟรีภายใน 24 ชม.  และยงัมีโปรโมชัน่ในวนัเทศกาล
ต่างๆ อาทิเช่น วนัตรุษจีน เม่ือเขา้มารับบริการเคลือบแกว้ ทางร้านท าโปรโมรชนัส่วนลดพิเศษให ้
 
 

3.5 เป้าหมายทางการตลาด  
3.5.1 เป้าหมายระยะส้ันช่วงปีท่ี 1 

3.5.1.1 เป้าหมายดา้นยอดขาย (Sales Goals) 
ร้านบาวาเรีย โปรเฟชชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง มองถึงการสร้างรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนจากลูกคา้ประเภทต่าง ๆ (ลูกคา้ประจ า, ลูกคา้ขาจร) โดยตั้งเป้าหมายยอดขายเดือนละ 
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350,000 – 500,000 บาท โดยการเพิ่มยอดขายบริการเสริม เช่น การเคลือบแกว้หรือขดัสีรถยนต ์โดย
น าเสนอแพก็เกจรวมท่ีคุม้ค่า จะช่วยเพิ่มรายไดต่้อหัว (Average Revenue Per Customer) การเสนอ
การบริการเสริมนอกจากบริการลา้งรถยนตเ์พียงอยา่งเดียว เช่น บริการท าความสะอาดภายใน หรือ
การเคลือบสีรถยนต ์จะช่วยเพิ่มยอดขายและรายไดข้องธุรกิจเพิ่มขึ้นมาไดอี้กทางหน่ึง 

3.5.1.2 สร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand Awareness) 
ท าการตลาดผา่น Facebook, Instagram และ Google My Business เพื่อ

โปรโมตร้าน เป็นการเพิ่มการรับรู้ถึงแบรนดข์องร้านบาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง ในยา่น
บางนา ส าหรับ Facebook เอง สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายเพื่อใชใ้นการส่งโฆษณาไปยงัมือผูรั้บได ้
ทั้งน้ีเพื่อให้ร้านเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูใ้ชร้ถยนต ์ การสร้างความแตกต่างดว้ยการใหบ้ริการท่ีมี
เอกลกัษณ์ เช่น การบริการดูแลรักษารถยนตแ์บบพรีเมียม ในพื้นท่ีท่ีสะดวกบริเวณใตท่ี้จอดบริเวณ
หา้งสรรพสินคา้ True digital park  

 

 
ภาพท่ี  3.3 แสดงหนา้แรกของ Facebook ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
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ภาพท่ี  3.4 แสดงหนา้ Dashboard ของ Facebook ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
 

 
ภาพท่ี  3.5 แสดงหนา้ส าหรับการเลือกขอ้มูลในการส่งโฆษณาของ Facebook ร้านบาวาเรีย โปรเฟส
ชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
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ภาพท่ี  3.6 แสดงหนา้แรกของ Line Official Administrator  ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเท
ลล่ิง 
 

 
ภาพท่ี  3.7 แสดงหนา้แรกของ Instagram  ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
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ภาพท่ี  3.8 แสดงหนา้แรกของ Google Busition ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
 

3.5.1.3 สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ  
มุ่งเนน้ไปท่ีการบริการก่อนการขายและหลงัการขาย ซ่ึงการบริการก่อน

การขาย เช่นการรับลูกคา้ การใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการบริการ รวมไปถึงการมี Service mind ท่ีได้
ใหก้บัลูกคา้นั้นเป็นการเปิดทางใหลู้กคา้เปิดใจเขา้มารับบริการตั้งแต่แรก หลงัจากนั้นหากลูกคา้เขา้
รับบริการเรียบร้อยแลว้ เปิดปัญหา หรือไม่ขอ้สงสัย หรือสอบถามเก่ียวกบัการบริการต่างๆ ก็
สามารถเขา้มาสอบถาม ทางช่องทาง โทรศพัทมื์อถือ Line หรือ Facebook chat ไดต้ลอดเวลา ทางร้าน
มีการ Stand by ในการตอบค าถาม ทั้งในเวลางาน และนอกเวลางานดว้ย 

3.5.1.4 ท าการตลาดผา่นส่ือ 
ใชป้้ายโฆษณาบริเวณภายในหา้งสรรพสินคา้ True digital park ซ่ึงการท า

สัญญากบัทางผูใ้หบ้ริการเช่า ผูบ้ริการเช่าด าเนินการช่วยโปรโมทร้าน มีการท าโฆษณาใหก้บัร้านบา
วาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง บริเวณป้ายโฆษณาในลิฟ และตามป้ายประกาศในชั้นต่างๆให้
ดว้ย  

3.5.1.5 เป้าหมายดา้นการตลาดทอ้งถ่ิน (Local Marketing Goals) 
ตอ้งการเพิ่มจ านวนลูกคา้จากพื้นท่ีท่ีจอดรถในอาคารเดียวกนั เช่น 

พนกังานในออฟฟิศ หรือผูอ้ยูอ่าศยัในคอนโด เป็นกลุ่มเป้าหมายส าคญั ส าหรับการท าการตลาดใน
รูปแบบเฉพาะ เช่น โปรโมชนัส าหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในช่วง 1-3 ปีแรก ไดข้อสิทธ์ิกบัทางผูใ้ห้
บริการเช่าสถานท่ี โดยขอให้ร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง มีสิทธ์ิในการ Stamp บตัร
จอดรถยนตใ์หก้บัลูกคา้ ไดถึ้ง 8 ชัว่โมง เพื่อสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจในพื้นท่ีเดียวกนั ซ่ึงระยะเวลา
ในการ Stamp บตัรจอดรถยนตท์างร้านไดย้าวนานท่ีสุดกวา่ผูเ้ช่าสถานท่ีทุกร้าน   
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3.5.1.6 เป้าหมายดา้นการดึงดูดลูกคา้ (Customer Acquisition) 
เพื่อกระตุน้การเติบโตของฐานลูกคา้ในยา่นบางนาและพื้นท่ีใกลเ้คียง 

ร้านจะด าเนินกลยทุธ์ส่งเสริมการขายใน 2 แนวทางหลกั ไดแ้ก่ การรักษาฐานลูกคา้เดิมและการดึงดูด
ลูกคา้ใหม่ 

o ส าหรับลูกค้าเดิม จะไดรั้บสิทธิพิเศษในการน าแพก็เกจเดิมกลบัมาใช้
บริการต่อเน่ือง พร้อมขอ้เสนอราคาพิเศษส าหรับการซ้ือแพก็เกจใหม่ในราคาลูกคา้เก่า ภายใน
ระยะเวลาโปรโมชัน่ท่ีก าหนด เพื่อส่งเสริมความภกัดีและเพิ่มความถ่ีในการกลบัมาใชบ้ริการ  

หมายเหตุ ส าหรับลูกคา้เดิม คือกลุ่มท่ีเคยใชบ้ริการกบัร้านบาวาเรียเดิมก่อนจะมาเปิด
ใหม่ท่ีหา้ง True digital park  

o ส าหรับลูกค้าใหม่ จดัโปรโมชนัราคาหนา้ร้านโดยมอบส่วนลด 10% 
ส าหรับโปรแกรมการเคลือบสี รวมถึงขอ้เสนอแพก็เกจในราคาพิเศษ ลด 10% เช่นเดียวกนั เพื่อ
กระตุน้การทดลองใชบ้ริการและสร้างการรับรู้แบรนดใ์นกลุ่มลูกคา้กลุ่มใหม่ โดยตั้งเป้าหมายใน
การเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ 20–30% ภายใน 3 เดือนแรกหลงัจากเปิดร้าน 
 

3.5.2 เป้าหมายระยะกลางช่วงปีท่ี 2-3 
เพิ่มความแขง็แกร่งโดยการสร้างพนัธมิตรและการตลาดร่วม ร่วมมือกบัศูนยบ์ริการ

เคลือบแกว้รถยนต์ ระดบัพรีเมียมในนาม Opticoat  เน่ืองจากมีการท าส่ือ Social Media 
ร่วมกนัเพื่อท าการโปรโมทการบริการเคลือบแกว้ 
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ภาพท่ี  3.9 แสดงหนา้ Homepage ของแบรนดข์องน ้ายาเคลือบแกว้ Opticoat 

 
ภาพท่ี  3.10 แสดงถึง ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง  เป็น Dealer ของแบรนด ์Opticoat 
 

3.5.3 การรักษาคุณภาพของการบริการ เพือ่สร้าง Brand royalty ให้เกดิการใช้ซ ้า  

• สร้างความแตกต่างโดยการน าระบบเทคโนโลยเีขา้มาใช ้ ซ่ึงในท่ีน้ีจะเป็นระบบการ
จองคิวส าหรับลูกคา้ เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้เม่ือตอ้งการจองคิวเขา้รับบริการ 
เพิ่มการใหบ้ริการในอีกช่องทาง  เช่น การบริการดูแลรักษารถยนตท่ี์เป็นรถยนตฟ้์า (EV)  
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เป้าหมายดา้นความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 

• สร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ในระดับ 90% ขึ้นไป โดยเก็บขอ้มูลจากการส ารวจ
ความคิดเห็นและรีวิวหลงัใชบ้ริการ และการลดขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ให้อยูใ่นเกณฑต์ ่ากวา่ 5% ของ
จ านวนลูกคา้ทั้งหมด 

 
3.5.4 เป้าหมายระยะยาวช่วงปีท่ี 4-5 
เป้าหมายระยะยาว (Long-term Goals) การสร้างความภกัดีในกลุ่มลูกคา้ประจ า และให้

ลูกคา้เห็นวา่ร้านเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั เป็นเป้าหมายระยะยาวท่ีส าคญั การเปิดสาขา
เพิ่มเติมในพื้นท่ีใกลเ้คียง จะช่วยเพิ่มการเขา้ถึงลูกคา้ใหม่ การสร้างแบรนดใ์ห้เป็นท่ีจดจ าในฐานะ
ร้าน คาร์แคร์ คุณภาพสูงและบริการรวดเร็วในยา่นบางนา จะช่วยสร้างความยัง่ยนืและความส าเร็จ
ในระยะยาว
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3.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ  
 
ตารางท่ี  3.2 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 

แผนด าเนินการกลยุทธ์การตลาด 
ปีที่ 1 รวมต้นทุนปีท่ี 1 

 (บาท) 
ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รวมต้นทุน 
 (บาท)  

หมายเหตุ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)   

ระบบการจองคิว                                   180,000 5,000 บาท/เดือน 

ผลิตภณัฑส์ าหรับรถยนต ์EV                                        

ระบบ CRM                         50,400         252,000 4,200 บาท/เดือน 

ระบบอ่านเลขทะเบียนรถยนต ์
                                 

200,000 
ค่าพฒันาระบบ 
200,0000 บาท (จ่าย
คร้ังเดียว) 

กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)   

Cost plus pricing                                       

Consumer-based pricing                                       

กลยุทธ์ด้านการเลอืกสถานท่ี (Place Strategy)   

ให้บริการกบัลูกคา้หนา้ร้าน                                       

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy)   
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แผนด าเนินการกลยุทธ์การตลาด 
ปีที่ 1 รวมต้นทุนปีท่ี 1 

 (บาท) 
ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รวมต้นทุน 
 (บาท)  

หมายเหตุ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ท าการตลาดผา่น Facebook                                       

ท าการตลาดผา่น Line Official                                        

สร้างบญัชี google Business                                       

ซ้ือโฆษณา Facebook (budget plan) 

                        

10,000 บาท/ปี 

        

50,000 

ซ้ือบริการในกรณีท่ี
เป็น low Season 
เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
10,000 บาท/ปี 

มอบส่วนลดให้ลูกคา้ ทั้งการบริการปกติและ 
Package                                 

ร่วมมือกบัผูใ้ชเ้ช่าสถานท่ีในการ Stamp บตัร
จอดรถยนตเ์ป็นระยะเวลา 8 ชม.                                       

ท าป้ายโฆษณา                                       

ร่วมมือกบัศูนยบ์ริการเคลือบแกว้ ดว้ยการเป็น 
Dealer                                   

150,000.00 ค่า license 150,000 
บาท (จ่ายคร้ังเดียว) 

                            รวม 832,000.00   
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3.7 Business Model Canvas (BMC) 
การวางแผนธุรกิจ คาร์แคร์ โดยใชโ้มเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) จะช่วยใหส้ามารถระบุและวิเคราะห์องคป์ระกอบส าคญัต่าง ๆ ของธุรกิจ

ไดอ้ยา่งชดัเจน องคป์ระกอบเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
 
ตารางท่ี  3.3 แสดงองคป์ระกอบของโมเดลธุรกิจส าหรับธุรกิจคาร์แคร์ในยา่นบางนา 

Key Partners (KP) Key Activities (KA) Value Propositions (VP) Customer Relationships (CR) Customer Segments (CS) 
1. Glass coating 

host 
2. ร้านจดัส่ง

ผลิตภณัฑ์ 
3. ผูใ้ห้บริการเช่า

พ้ืนท่ี 
(ห้างสรรพสินคา้ 
True digital 
park) 

4. ผูใ้ห้บริการ
ระบบ CRM  
 

1. ท าการวิจยัและพฒันา เช่นผลิตภณัฑ ์  อุปกรณ์ท า
ความสะอาด ให้เหมาะสมกบัการบริการแบบพรี
เมียม 

2. สร้าง Branding 
3. การควบคุมกระบวนการท างาน  
4. การท าการตลาด 

a. น าเทคโนโลยีเขา้มาใช ้
b. ระบบ CRM 
c. เพ่ิมระบบ OCR เขา้มาช่วยเร่ืองการ

อ่านทะเบียน 
d. ระบบจองคิวผา่นมือถือ 

 
 
 
 

1. มาตรฐานการให้บริการลูกคา้ 
2. ความสะอาดของรถยนตท่ี์เขา้

รับบริการ 
3. เทคโนโลยีใหม่ส าหรับการ

บ ารุงรักษารถยนต์ 
 

 
 

1. โปรแกรมสะสมความภกัดี 
(Member, Package) 

2. โซเชียลมิเดีย เช่น Facebook 
3. บริการหลงัการขาย เช่น บริการ

ขอ้มูลกบัลกูคา้ต 
4. ผา่นทาง Chat application หรือ

ทางโทรศพัท์ 
 

Main Target 
1.  กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ

ห้างสรรพสินคา้ 
2. กลุ่มลกูคา้ท่ีชอบความงามของ

รถยนต ์
3. กลุ่มลกูคา้ท่ีพกัอาศยั หรือท างาน

ในบริเวณห้าง True digital park  
4. ประเภทรถยนต ์ 

a. Supercar  
b. รถยนตห์รู Luxury 
c. รถยนตใ์ชง้านทัว่ไปแบบ 

Premium car 
Secondary Target 
1. กลุ่ม showroom รถยนต ์

 
Key Resources (KR) Channels (RS) 

Tangible 1. ให้บริการท่ีหนา้ร้าน 
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1. เปิดหนา้ร้านท่ีเป็น Physical  
2. พนกังาน 
3. สินคา้ 
Intangible 
1. Branding 
Capability 
1. Know how ส าหรับการลา้งท าความสะอาด

รถยนต ์

2. ให้บริการท่ีศูนยบ์ริการของลูกคา้  

Cost Structure (CS) Revenue Structure (RS) 
ตน้ทุนคงท่ี (Fixed costs) 

- ค่าเช่าพ้ืนท่ี (Rental fee)  
- ค่าจา้งพนกังาน (Employee salary) 

ตน้ทุนแปรผนั (Variable Costs) 
- ตน้ทุนสินคา้ วสัดุ และน ้ายา (Product cost) 
- ตน้ทุนการตลาด (Marketing cost) 
- ตน้ทุนการด าเนินงาน (Operation Cost) 

o ค่าสาธารณูปโภค (Utility Expense) 

การขายสินคา้และบริการหนา้ร้าน 
การสมคัรสมาชิก (Subscription fees) เพ่ือซ้ือแพค็เกจ  
(เช่น ซ้ือ Member 50,000 บาท สามารถใชบ้ริการภายในร้านได ้60,000 บาท) 
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3.7.1 Key Partners (KP) 
พนัธมิตรหลกัท่ีมีบทบาทส าคญัในการด าเนินธุรกิจคาร์แคร์ ไดแ้ก่ ผูใ้หบ้ริการเคลือบ

แกว้ ร้านจดัส่งผลิตภณัฑ ์และผูใ้หบ้ริการเช่าพื้นท่ีในหา้งสรรพสินคา้ การมีพนัธมิตรท่ีเช่ือถือไดจ้ะ
ช่วยใหธุ้รกิจสามารถจดัหาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีคุณภาพสูงไดอ้ยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ี การเช่า
พื้นท่ีในหา้งสรรพสินคา้ยงัช่วยใหธุ้รกิจสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
3.7.2 Key Activities (KA) 
กิจกรรมหลกัท่ีธุรกิจคาร์แคร์ตอ้งด าเนินการ ไดแ้ก่ การวิจยัและพฒันา การสร้างแบ

รนด ์การควบคุมคุณภาพ การขายและการตลาด และการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ การวิจยัและ
พฒันาเป็นส่ิงส าคญัในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละอุปกรณ์ท าความสะอาดใหม่ ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ 
การสร้างแบรนดช่์วยสร้างการรับรู้และความน่าเช่ือถือในตลาด การควบคุมคุณภาพช่วยใหบ้ริการท่ี
มีมาตรฐานสูง การขายและการตลาดช่วยดึงดูดลูกคา้ใหม่และรักษาลูกคา้เดิม และการใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศ เช่น ระบบ CRM, SCM และระบบจดัการภายใน เช่น ระบบ Tracking การลา้งรถ ตั้งแต่
รับ order ไปจนถึงจ่ายเงิน รวมถึงการเพิ่มระบบ OCR เพื่อจดัการทะเบียน และระบบจองคิวผา่นมือ
ถือ ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

 
3.7.3 Value Propositions (VP) 
คุณค่าท่ีธุรกิจคาร์แคร์มอบใหก้บัลูกคา้ ไดแ้ก่ มาตรฐานการใหบ้ริการลูกคา้ ความ

สะอาดของรถยนต ์และการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ในการใหบ้ริการ มาตรฐานการใหบ้ริการลูกคา้ช่วยให้
ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพสูง ความสะอาดของรถยนตช่์วยใหร้ถยนตข์องลูกคา้ดูสะอาดและเงา
งาม และการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ในการใหบ้ริการช่วยใหบ้ริการมีความทนัสมยัและมีประสิทธิภาพ 

 
3.7.4 Customer Relationships (CR) 
การสร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัในการด าเนินธุรกิจ คาร์แคร์ 

การช่วยเหลือส่วนบุคคล เช่น การใหค้  าปรึกษาและบริการลูกคา้ ช่วยสร้างความประทบัใจและความ
พึงพอใจ การบริการลูกคา้ผา่นแอปพลิเคชนัแชท (Line) ช่วยใหลู้กคา้สามารถติดต่อและรับบริการ
ไดอ้ยา่งสะดวก โปรแกรมความภกัดี เช่น บตัรสมาชิกหรือแพก็เกจบริการ ช่วยสร้างความภกัดีใน
กลุ่มลูกคา้ การใชโ้ซเชียลมีเดียช่วยสร้างการมีส่วนร่วมกบัลูกคา้ และเวบ็ไซตท์างการช่วยใหข้อ้มูล
และบริการออนไลน์ 
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3.7.5 Customer Segments (CS) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ คาร์แคร์ ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้หลกั (B2C) เช่น ลูกคา้ท่ีเขา้มา

ใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ ลูกคา้ท่ีชอบความงามของรถยนต ์กลุ่ม Supercar กลุ่ม Luxury และกลุ่ม 
Premium car นอกจากน้ียงัมีกลุ่มลูกคา้รอง เช่น โชวรู์มรถยนต ์และบริษทัเช่ารถยนต ์(เช่น EVME) 
การระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งชดัเจนช่วยใหธุ้รกิจสามารถวางแผนการตลาดและการบริการได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
3.7.6 Key Resources (KR) 
ทรัพยากรหลกัท่ีธุรกิจคาร์แคร์ ไดแ้ก่ ทรัพยากรท่ีจบัตอ้งได ้เช่น หนา้ร้าน พนกังาน 

และสินคา้ ทรัพยากรท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น การสร้างแบรนด์ และความสามารถ เช่น ความรู้และทกัษะ
ในการลา้งรถยนต ์การมีทรัพยากรท่ีเพียงพอและมีคุณภาพช่วยใหธุ้รกิจสามารถด าเนินงานไดอ้ยา่ง
ราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 

 
3.7.7 Channels (CH) 
ช่องทางการใหบ้ริการและการเขา้ถึงลูกคา้ ไดแ้ก่ หนา้ร้านและศูนยบ์ริการของลูกคา้ 

การมีหนา้ร้านช่วยใหลู้กคา้สามารถเขา้มาใชบ้ริการไดโ้ดยตรง และการใหบ้ริการท่ีศูนยบ์ริการของ
ลูกคา้ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ 

 
3.7.8 Cost Structure (CS) 
โครงสร้างตน้ทุนของธุรกิจคาร์แคร์ ไดแ้ก่ ตน้ทุนคงท่ี เช่น ค่าเช่าพื้นท่ี และตน้ทุนผนั

แปร เช่น ตน้ทุนผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายดา้นการตลาด ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน เงินเดือนพนกังาน 
และค่าสาธารณูปโภค การจดัการตน้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพช่วยใหธุ้รกิจสามารถควบคุมค่าใชจ่้าย
และเพิ่มก าไรได ้

 
3.7.9 Revenue Structure (RS) 
โครงสร้างรายไดข้องธุรกิจคาร์แคร์ ไดแ้ก่ การขายสินคา้และบริการหนา้ร้าน เช่น การ

ลา้งรถและบริการเสริมต่าง ๆ ค่าธรรมเนียมการสมคัรสมาชิก เช่น การซ้ือแพก็เกจสมาชิก (เช่น ซ้ือ 
Member 50,000 บาท สามารถใชบ้ริการภายในร้านได ้60,000 บาท) และการขายแพก็เกจออนไลน์ 
การมีโครงสร้างรายไดท่ี้หลากหลายช่วยใหธุ้รกิจสามารถสร้างรายไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและมัน่คง 
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บทที ่4  
แผนการด าเนินงาน 

 
 

4.1 การจัดตั้งบริษัท 
4.1.1 ประเภทของธุรกจิ 
โดยผูว้ิจยัเลือกประเภทธุรกิจเป็นนิติบุคคล โดยเป็นการจดบริษทัจ ากดั เน่ืองจากมีผู ้

ร่วมลงทุนจ านวน 4 คน โดยแบ่งตามหนา้ท่ีท่ีชดัเจน รวมไปถึงประเภทของธุรกิจเป็นลกัษณะการ
เจาะกลุ่มตลาดพรีเมียม ลกัษณะการเป็นนิติบุคคลในนามบริษทัจ ากดั (Limited Company) สร้าง
ความน่าเช่ือถือกบักลุ่มลูกคา้และผูเ้ก่ียวขอ้ง 

 
4.1.2 การจดทะเบียนบริษัท 

• ขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัสามารถอธิบายเป็นล าดบักระบวนการไดด้งัน้ี 
ขั้นตอนแรกคือการจองช่ือบริษทั ซ่ึงเป็นการเลือกช่ือท่ีไม่ซ ้ากบับริษทัอ่ืนในระบบของ

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ ผูว้ิจยัเขา้ไปยงัเวบ็ไซตข์อง DBD และใชบ้ริการจองช่ือออนไลน์ โดย
สามารถเสนอช่ือไดส้ามช่ือเรียงล าดบัความตอ้งการ เม่ือช่ือผา่นการตรวจสอบและไดรั้บอนุมติัแลว้ 
ช่ือท่ีจองไวจ้ะมีอายใุชง้าน 30 วนั ภายในช่วงเวลาน้ีผูป้ระกอบการตอ้งด าเนินการยืน่ค  าขอจด
ทะเบียนบริษทัใหเ้รียบร้อย 

• เม่ือได้ช่ือบริษัทแล้ว ขั้นตอนถัดไปคือการจัดเตรียมเอกสารประกอบการจด
ทะเบียน ซ่ึงถือเป็นหวัใจส าคญัของกระบวนการ โดยจะตอ้งจดัท าหนงัสือบริคณห์สนธิ รายงานการ
ประชุมจัดตั้ งบริษัท แบบฟอร์มค าขอจดทะเบียน และแบบค ารับรอง รวมถึงแนบส าเนาบัตร
ประชาชนของผูก่้อตั้งและกรรมการ พร้อมทั้งแผนท่ีแสดงสถานท่ีตั้งบริษทั เอกสารเหล่าน้ีต้อง
ไดรั้บการจดัเตรียมอยา่งรอบคอบและครบถว้น เพื่อป้องกนัความล่าชา้ในการอนุมติั 

• หลงัจากเตรียมเอกสารเสร็จส้ิน ผูป้ระกอบการสามารถยื่นค าขอจดทะเบียนบริษทั
ไดท่ี้ส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้ในจงัหวดัท่ีตั้งของบริษทั หรือจะยื่นผ่านระบบออนไลน์ DBD e-
Registration ก็ได ้ซ่ึงสะดวกและรวดเร็วขึ้น เม่ือยื่นเอกสารเรียบร้อยแลว้จะตอ้งช าระค่าธรรมเนียม
ในการจดทะเบียน โดยทัว่ไปอยู่ท่ีไม่เกิน 5,000 บาท ขึ้นอยู่กบัทุนจดทะเบียนและโครงสร้างของ
บริษทั 
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• เม่ือกรมพฒันาธุรกิจการคา้ตรวจสอบเอกสารและอนุมติัการจดทะเบียนแลว้ บริษทั
ไดรั้บหนงัสือรับรองการจดทะเบียน และหนงัสือบริคณห์สนธิท่ีไดรั้บการรับรอง ซ่ึงเป็นหลกัฐาน
ส าคญัท่ีแสดงว่าบริษทัไดจ้ดทะเบียนอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย นับจากจุดน้ีจะสามารถด าเนินการ
ทางธุรกิจอยา่งเตม็รูปแบบได ้

• อยา่งไรก็ตาม หลงัการจดทะเบียนยงัมีขั้นตอนส าคญัท่ีตอ้งด าเนินการต่อ ไดแ้ก่ การ
ขอเลขประจ าตวัผูเ้สียภาษีจากกรมสรรพากร การจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่มหากมีรายไดเ้กินเกณฑ์ 
การเปิดบญัชีธนาคารในนามบริษทั และการจดัท าบญัชีตามระเบียบของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ ทั้งน้ี 
บริษทัตอ้งมีผูส้อบบญัชีรับอนุญาต (CPA) ประจ า และตอ้งยื่นงบการเงินประจ าปีตามท่ีกฎหมาย
ก าหนด 
 
 

4.2 วิธีการจดทะเบียน เตรียมเอกสารส าคัญดังนี ้
• แบบค าขอจดทะเบียนบริษทั 
• ส าเนาบตัรประชาชนและทะเบียนบา้นของผูก่้อตั้งบริษทั 
• หนงัสือบริคณห์สนธิ (MOA) 
• ขอ้บงัคบับริษทัและแผนธุรกิจเบ้ืองตน้ 
• ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน 5,000 บาท (ขึ้นอยูก่บัทุนจดทะเบียน) 
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ภาพท่ี  4.1 หนงัสือรับรองการรจดบริษทั 
 
 

4.3 กระบวนการในการให้บริการ 
กระบวนการในการใหบ้ริการของร้านคาร์แคร์เป็นขั้นตอนท่ีไดรั้บการออกแบบมา

อยา่งพิถีพิถนั เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดและมัน่ใจในคุณภาพของงานบริการ 
กระบวนการน้ีมีการด าเนินการท่ีครอบคลุมตั้งแต่การตอ้นรับไปจนถึงการเก็บขอ้มูลความพึงพอใจ
ของลูกคา้ โดยสามารถสรุปเป็นขั้นตอนส าคญัไดด้งัน้ี 

 
4.3.1 ขั้นตอนการให้บริการของร้านคาร์แคร์ 
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2.1.1.1 การตอ้นรับลูกคา้ 
การบริการเร่ิมตน้ดว้ยการตอ้นรับลูกคา้อยา่งอบอุ่น เจา้หนา้ท่ีสอบถาม

ความตอ้งการของลูกคา้เพื่อเขา้ใจถึงความคาดหวงั และแนะน าบริการท่ีเหมาะสมกบัสภาพรถและ
งบประมาณของลูกคา้ เช่น แพก็เกจลา้งรถพื้นฐานหรือการดูแลแบบพรีเมียม 

2.1.1.2 การตรวจสอบสภาพรถยนต ์ 
หลงัจากเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ทีมงานจะท าการตรวจสอบสภาพ

รถยนตอ์ยา่งละเอียด โดยวิเคราะห์ความตอ้งการเฉพาะของรถ เช่น ความสะอาดของพื้นผิว ความ
หมองของสีรถ หรือรอยขีดข่วน จากนั้นน าเสนอแพก็เกจท่ีตอบโจทย ์ เช่น ลา้งรถ, เคลือบแกว้ หรือ
ฟ้ืนฟูสีรถ 

2.1.1.3 การด าเนินงาน 
 เม่ือไดรั้บการยนืยนัจากลูกคา้ ทีมงานมืออาชีพจะเร่ิมด าเนินการตาม

แพก็เกจท่ีเลือก โดยใชผ้ลิตภณัฑค์ุณภาพสูง เช่น น ้ายาท าความสะอาดพรีเมียม และเคร่ืองมือเฉพาะ
ทาง เพื่อใหผ้ลลพัธ์ท่ีไดมี้มาตรฐานสูงสุด 

2.1.1.4 การตรวจสอบหลงัการใหบ้ริการ 
ก่อนส่งมอบรถ ทีมงานจะตรวจสอบคุณภาพของงานอยา่งละเอียด 

เพื่อใหม้ัน่ใจวา่สภาพรถอยูใ่นมาตรฐานท่ีดีท่ีสุด การตรวจสอบน้ีเป็นขั้นตอนส าคญัเพื่อสร้างความ
พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 

2.1.1.5 การส่งมอบรถยนตแ์ละบริการหลงัการขาย 
หลงัจากตรวจสอบงานเสร็จส้ิน ทีมงานจะส่งมอบรถพร้อมทั้งให้

ค  าแนะน าเก่ียวกบัการดูแลรักษารถในอนาคต เช่น วิธีการลา้งรถเบ้ืองตน้หรือการดูแลหลงัการ
เคลือบแกว้ และน าเสนอแพก็เกจเพิ่มเติมท่ีลูกคา้อาจสนใจในอนาคต 

2.1.1.6 การเก็บฟีดแบก็ลูกคา้ 
 เพื่อพฒันาคุณภาพของบริการในระยะยาว ร้านจะเก็บขอ้มูลความพึง

พอใจของลูกคา้ผา่นระบบออนไลน์หรือแบบสอบถาม โดยน าความคิดเห็นของลูกคา้มาปรับปรุงการ
ใหบ้ริการใหดี้ยิง่ขึ้น 
 

4.3.2 ท่ีตั้งบริษัท 
ท าเลท่ีตั้งส าหรับหนา้ร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง ตั้งอยูท่ี่ลานจอด

รถยนตบ์ริเวณชั้น B2 ของหา้งสรรพสินคา้ True Digital park  
เหตุผลท่ีเลือกท าเลบริเวณน้ีเป็นบริเวณท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยภายในอาคารมี

หา้งสรรพสินคา้ ออฟฟิต และอาคารรอบขา้งประกอบดว้ย คอนโดพรีเมียมอยูอี่ก 3 อาคาร จึงท าให้
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เป็นจุดยทุธศาสตร์เหมาะสมกบัการใหบ้ริการดา้นคาร์แคร์พรีเมียม กลุ่มลูกคา้ในบริเวณน้ีเป็นกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือปานกลางคอ่นขา้งสูง  

 

 
ภาพท่ี  4.2 แผนท่ีของร้านคา้ 
 
 

4.4 การประเมินค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  
4.4.1 ค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั  
• ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษทั 5,000 บาท 
4.4.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน  
• ค่าเช่าสถานท่ี  60,000 บาท/เดือน ส าหรับศูนยก์ารคา้ True digital park 
• ค่าสร้างและตกแต่งร้าน  300,000 บาท  
• ค่าอุปกรณ์ 200,000 บาท เคร่ืองลา้งรถ, เคร่ืองขดัสี, น ้ายาเคลือบแกว้ ฯลฯ 
 
 

4.5 ประเมินค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน ร้านค้า รวมถึงคลงัสินค้า 
4.5.1 ค่าเงินเดือนพนกังาน  
• ผูจ้ดัการ 26,000 บาท/เดือน  
• รองผูจ้ดัการ 20,000 บาท 
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• พนกังานบริการลูกคา้ 13,000 บาท/คน มีจ านวน 10 คน 
 
4.5.2 ค่าต้นทุนผลติภัณฑ์ท่ีใช้ภายในร้าน 

• ค่าน ้ายาลา้งรถยนต ์ค่าแวก๊ซ์ น ้ายาขดั น ้ายาเคลือบแกว้ และน ้ายาประเภทอ่ืนๆ โดย
ใชว้ิธีประเมินค่าใชจ่้ายท่ี 30%จากยอดขาย 

• ค่าวสัดุส้ินเปลือง ผา้ไมโครไฟเบอร์ ผา้เช็ดรถยนต ์10,000 - 20,000 บาท/เดือน 
• ค่าสาธารณูปโภค ค่าน ้า-ค่าไฟ 10,000 - 15,000 บาท/เดือน 
 
4.5.3 ค่าการตลาด 

• โฆษณาออนไลน์  (Facebook, Google Business, Line Official) 10,000 - 30,000 
บาท/เดือน 

• ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานร้านคา้  
 
 

4.6 การวิเคราะห์ปัญหา(Pain) ของลูกค้าในปัจจุบัน (อ้างองิจากบทสัมภาษณ์ลูกค้า) 
ในการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจคาร์แคร์ระดบัพรีเมียม จ าเป็นอยา่ง

ยิง่ท่ีจะตอ้งเขา้ใจถึงปัญหา (Pain) และความคาดหวงั (Gain) ท่ีลูกคา้ตอ้งการไดรั้บจากบริการอยา่ง
ชดัเจน จากการท่ีไดด้ าเนินกิจการมาแลว้ระดบัหน่ึง ไดท้ าการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ลูกคา้
เป้าหมายจ านวน 10 ราย ซ่ึงสะทอ้น Pain ท่ีเป็นขอ้มูลจากลูกคา้ และน าไปวิเคราะห์ต่อเน่ืองในแผน
กลยทุธ์เชิงปฏิบติัในบทถดัไป 
ตารางท่ี  4.1 แสดงปัญหาและค าตอบจากผูส้ัมภาษณ์ 

Pain (ปัญหา) ค าตอบจากผู้สัมภาษณ์ 
ไม่มีระบบจองคิวออนไลน์ "อยากใหมี้ระบบจองคิวออนไลน์ครับ จะไดว้างแผนได ้ไม่ตอ้ง

ลุน้วา่จะไดล้า้งหรือไม่" (Customer 9) 
"อยากใหมี้แอปพลิเคชนัเฉพาะของร้าน จะไดจ้องคิวสะดวก" 
(Customer 1) 
"ขอย  ้าอีกคร้ังครับ ระบบจองคิวออนไลน์ส าคญัมาก เพราะตอนน้ี
ตอ้งโทรหรือมาลุน้เอง" (Customer 10) 
"รอคิวนานไปนิดครับ ถา้มีระบบจดัการคิวจะดีมาก" (Customer 
4) 
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ความไม่สะดวกในหอ้งพกั
คอยและรอคิวนาน 

"หอ้งพกัรับรองนัง่ไม่ค่อยสบายค่ะ ถา้ปรับปรุงเร่ืองโซฟาใหนุ่้ม
ขึ้นน่าจะดี" (Customer 2) 
"แอร์ในหอ้งพกัไม่ค่อยเยน็ค่ะ ร้อนนิดหน่อย" (Customer 3) 

ความไม่สะดวกดา้นเวลารอ "บางคร้ังรู้สึกรอคิวนานไปนิด ถา้เร่งบางขั้นตอนจะดีมาก" 
(Customer 2), 
"คิวค่อนขา้งเยอะครับ บางทีรอนานเลย" (Customer 6),  
"รอคิวนานไปนิดครับ ถา้มีวิธีจดัการคิวใหเ้ร็วขึ้น" (Customer 7) 

 
 

4.7 การวางแผนกลยุทธ์และการด าเนินงานในการแก้ปัญหาที่เกดิขึน้ในปัจจุบัน 
 
4.15 ข้อเสนอแนะจากลูกค้าเพือ่การพฒันาธุรกจิ 
จากการสัมภาษณ์ลูกคา้ พบวา่ นอกจากปัญหาและความคาดหวงัท่ีลูกคา้สะทอ้นผา่น 

Pain & Gain แลว้ ยงัมีค าแนะน าเชิงสร้างสรรคจ์ากลูกคา้ในหลายมิติ ซ่ึงสามารถน าไปใชใ้นการ
พฒันาร้านบาวาเรีย โปรเฟลชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง ไดอ้ยา่งตรงจุด โดยสามารถจ าแนกเป็นหมวดหมู่
ดงัน้ี 
ตารางท่ี  4.2 แสดงการจดัหมวดหมู่และขอ้เสนอแนะ 

หมวดหมู่ ขอเสนอแนะจากบทสัมภาษณ์ 

ด้านการให้บริการ 
 

“อยากใหมี้แพก็เกจราคาประหยดัส าหรับลูกคา้ท่ีลา้งบ่อยครับ” 
(Customer 6) 
“อยากใหมี้แพก็เกจพิเศษส าหรับลูกคา้ประจ าค่ะ เพราะมาบ่อย
จริง ๆ” (Customer 8) 
“อยากใหแ้จง้เวลาประมาณตอนท่ีโทรมาสอบถามเลยครับ” 
(Customer 9) 

ด้านสถานท่ีและความสะดวก 
 

“หอ้งพกัรับรองนัง่ไม่ค่อยสบายค่ะ ถา้ปรับปรุงเร่ืองโซฟาให้
นุ่มขึ้นน่าจะดี” (Customer 2) 
“แอร์ในหอ้งพกัไม่ค่อยเยน็ค่ะ ร้อนนิดหน่อย” (Customer 3) 
“ตอนแรกหาจุดพกัรถไม่เจอค่ะ ป้ายบอกค่อนขา้งเลก็” 
(Customer 8) 
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ด้านเทคโนโลยีและระบบจอง 

“อยากใหมี้ระบบจองคิวออนไลน์ครับ จะไดว้างแผนได ้ไม่ตอ้ง
ลุน้วา่จะไดล้า้งหรือไม่” (Customer 9) 
“ขอย  ้าอีกคร้ังครับ ระบบจองคิวออนไลน์ส าคญัมาก เพราะ
ตอนน้ีตอ้งโทรหรือมาลุน้เอง” (Customer 10) 
“อยากใหมี้แอปพลิเคชนัเฉพาะของร้าน จะไดจ้องคิวสะดวก” 
(Customer 1) 

 
4.7.1 แผนกลยุทธ์และแนวทางปฏิบัติจากการวิเคราะห์ Pain & Gain ของลูกค้า 
จากการขอ้มูลของปัญหา(Pain) และค าพดูลูกคา้จากการสัมภาษณ์ 10 ราย สามารถ

ออกแบบแผนกลยทุธ์เชิงปฏิบติัท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และยกระดบัประสบการณ์การ
ใชบ้ริการไดด้งัน้ี  
ตารางท่ี  4.3 แสดงแผนกลยทุธ์และแนวทางการปฏิบติั 
หมวด Pain 
ท่ีพบ 

กลยุทธ์ในการพฒันา แนวทางปฏิบัติ ผลลพัธ์ท่ีคาดหวัง 

ไม่มีระบบ
จองคิว
ออนไลน์ 

พฒันาระบบจองคิว สร้างระบบจองคิวผา่น Line 
Official, เวบ็ไซต ์หรือ 
Application พร้อมระบุ
ช่วงเวลาท่ีวา่ง 

ลูกคา้สามารถวางแผน
ล่วงหนา้ ลดการโทร
สอบถามและรอคิวนาน 

ความไม่
สะดวกใน
หอ้งพกัคอย 

ปรับปรุงส่ิงอ านวย
ความสะดวกในจุดรอ 

หมัน่ท าความสะอาดจดัเก็บ
ของใหเ้รียบร้อย  
เปิดคอนเทนเก่ียวกบัการ
ลา้งรถยนตใ์นหอ้งพกั 

ลูกคา้รู้สึกผอ่นคลายมาก
ขึ้นระหวา่งรอ  

ตอ้งการ
แพก็เกจ
ราคา
ประหยดั 

ออกแบบระบบสมาชิก
สะสมแตม้ หรือ
โปรโมรชัน่ Ad hoc 
ตามฤดูกาล 

สมาชิกซ้ือแพก็เกจล่วงหนา้
ไดส่้วนลด / สะสมแตม้แลก
บริการฟรี 

กระตุน้ใหลู้กคา้กลบัมา
ใชบ้ริการซ ้า เพิ่มรายได้
ต่อเน่ือง 

ตอ้งการ
ระบบแจง้
สถานะรถ 

สร้างระบบแจง้สถานะ
ผา่น Line และ QR 
Code 
หรือสร้างระบบ 

เพื่อใหลู้กคา้สามารถ 
Monitor ขั้นตอนการลา้ง
รถยนตไ์ดต้ลอดเวลา และ
เม่ือลา้งเสร็จ ระบบจะส่ง

ลูกคา้ควบคุมเวลาได ้ลด
ความกงัวลระหวา่งรอ 
สร้างความโปร่งใสใน
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Monitor รถยนตผ์า่น
กลอ้งวงจรปิด  

ขอ้ความอตัโนมติัไปยงั
ลูกคา้ 

กระบวนการเขา้รับการ
บริการ 

ความไม่
แน่นอน
ดา้นเวลารอ 

พฒันาระบบเพื่อแสดง
เวลารอโดยประมาณ
ทั้งบน application และ 
ณ จุดรับรถยนต ์

สร้างระบบเพื่อเขา้มาช่วย
ในการประเมินเวลาการเขา้
รับการบริการขณะท่ีลูกคา้
ตอ้งการจองแจง้ลูกคา้ไว้
ล่วงหนา้ 

ลูกคา้วางแผนเวลาได้
แม่นย  าขึ้น ไม่รู้สึกวา่รอ
เกินคาด 
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4.7.2 แนวทางปฏิบัติและระยะเวลาในการพฒันา 
ตารางท่ี  4.4 แสดงแนวทางการปฏิบติั ระยะเวลาในการพฒันา ผูรั้บผิดชอบการด าเนินการ และ ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

กลยุทธ์ในการพฒันา แนวทางปฏิบัติ เวลาในการด าเนินการ ผู้รับผิดชอบการด าเนินการ ผลท่ีดาดว่าจะได้รับ 

- พฒันาระบบจองคิว 
- พฒันาระบบเพื่อแสดงเวลา
รอโดยประมาณทั้งบน 
application และ ณ จุดรับ
รถยนต ์

-ศึกษาความเป็นไปไดข้องระบบ 
-ติดต่อผูพ้ฒันาระบบ 
-สร้างระบบจองคิวผา่น Application 
บน Mobile พร้อมระบุช่วงเวลาท่ีวา่ง  

3-6 เดือน 

-ผูบ้ริหาร 
-ใชผู้พ้ฒันาระบบภายนอก 

ลูกคา้สามารถจองคิว
ล่วงหนา้ไดส้ะดวก ลดเวลา
รอ เพิ่มความโปร่งใสและ
ความเช่ือมัน่ในระบบ
บริการ 

ปรับปรุงส่ิงอ านวยความ
สะดวกในจุดรอ 

-หมัน่ท าความสะอาดจดัเก็บของให้
เรียบร้อย  
- เปิดคอนเทนเก่ียวกบัการลา้งรถยนต์
ในหอ้งพกั 
-หาตูเ้อกสารมาเก็บของใหเ้ป็น
ระเบียบ 

2 สัปดาห์ 

-ผูจ้ดัการร้าน ลูกคา้รู้สึกผอ่นคลายมากขึ้น
ระหวา่งรอ เพิ่มความพึง
พอใจและความรู้สึกมือ
อาชีพของร้าน 

ออกแบบระบบสมาชิก
สะสมแตม้ หรือโปรโมรชัน่ 
Ad hoc ตามฤดูกาล 

- จดัท า Package ในรูปแบบการสะสม
แตม้โดยใชร้ะบบ CRM ของ Choco 
มาช่วยซ่ึงระบบเองสามารถรองรับ
การสะสมแตม้อยูแ่ลว้ 
-จดัจ า Promotion รายเดือนส าหรับ

1 เดือน 

- ผูบ้ริหาร 
-ผูจ้ดัการร้าน 

กระตุน้การกลบัมาใชบ้ริการ
ซ ้า เพิ่มความผกูพนัและ
ยอดขายสะสมในระยะยาว 
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กลยุทธ์ในการพฒันา แนวทางปฏิบัติ เวลาในการด าเนินการ ผู้รับผิดชอบการด าเนินการ ผลท่ีดาดว่าจะได้รับ 

ลูกคา้ท่ีซ้ือแพค็เกจ เช่น โปรโมชนัใช้
บริการในวนัเกิด มีส่วนลด 10% 

สร้างระบบแจง้สถานะผา่น 
Line และ QR Code 
หรือสร้างระบบ Monitor 
รถยนตผ์า่นกลอ้งวงจรปิด  

-ศึกษาความเป็นไปไดแ้ละผูพ้ฒันา
ระบบ 
-มองภาพรวมถึงการเช่ือมต่อขอ้มูล
ระหวา่งระบบ 
-วิเคราะห์เงินลงทุน 
- จดัหาผูพ้ฒันาระบบ 

6 เดือน 

-ผูบ้ริหาร 
-ใชผู้พ้ฒันาระบบภายนอก 

ลูกคา้สามารถติดตาม
สถานะรถไดแ้บบเรียลไทม ์
ลดความกงัวลและสร้าง
ความโปร่งใสในการ
ใหบ้ริการ 

 
4.7.3 ความคาดหวังการจากการพัฒนากลยุทธ์จากต าตอบของผู้สัมภาษณ์ 
หลงัจากด าเนินการพฒันาระบบสมาชิกสะสมแตม้และระบบแจง้สถานะบริการผา่น Line และ QR Code จนแลว้เสร็จ ร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชนั

นอลคาร์ดีเทลล่ิง คาดวา่เพิ่มประสิทธิภาพในการใหบ้ริการท่ีดีขึ้นอยา่งเห็นไดช้ดั โดยระบบสมาชิกช่วยกระตุน้ใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า เพิ่มอตัราการซ้ือ
แพก็เกจและความผกูพนักบัแบรนด ์ในขณะท่ีระบบแจง้สถานะบริการช่วยลดความกงัวลของลูกคา้ เพิ่มความโปร่งใสในขั้นตอนการลา้งรถ และลดภาระของ
พนกังานในการตอบค าถามซ ้าซอ้น ระบบน้ีส่งผลโดยตรงต่อความพึงพอใจของลูกคา้ และเสริมภาพลกัษณ์ร้านใหมี้ความเป็นมืออาชีพและทนัสมยัมากยิง่ขึ้น 
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4.8 การวางแผนกลยุทธ์และด าเนินการเพือ่ส่งเสริมการบริการรถยนต์ไฟฟ้า EV 
รถยนตไ์ฟฟ้า 100% หรือรถยนต ์EV เขา้มามีบทบาทกบักลุ่มผูใ้ชร้ถยนต ์โดยค่าย

รถยนตไ์ฟฟ้าท่ีเขา้มาตั้งฐานการผลิตในประเทศไทยมีแนวโนม้จะเร่ิมผลิตรถยนตน์ัง่ไฟฟ้าเพื่อ
ส่งออก และคาดวา่จะมียอดส่งออกรถยนตน์ัง่ไฟฟ้าเฉล่ีย 100,000 คนัต่อปี (Supawat 
Choksawatpaisan, 2024) 

• การสนับสนุนจากภาครัฐบนนโยบาย 30@30 ท่ีตั้งเป้าหมายให้ 30% ของการผลิต
รถยนตใ์นปี 2030 เป็นรถยนตไ์ฟฟ้า  

• การขยายโครงสร้างพื้นฐานการเพิ่มจ านวนสถานีชาร์จไฟฟ้าและการพัฒนา
เทคโนโลยแีบตเตอร่ี 

• ความตอ้งการของผูบ้ริโภคการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมุ่งเนน้ความยัง่ยนื
และเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 

ดงันั้นการจดัท าแผนรองรับกบักลุ่มรถยนต์ไฟฟ้า EV จึงเป็นเร่ืองท่ีมีความจ าเป็นต่อ
ธุรกิจคาร์แคร์ในยุคปัจจุบนั โดยเฉพาะร้านท่ีมุ่งเน้นการให้บริการระดับพรีเมียม ซ่ึงตอ้งสามารถ
ปรับตวัให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของเจ้าของรถยนต์ไฟฟ้าได้อย่างเหมาะสม ทั้งในแง่ของ 
ความปลอดภยั, ความเช่ียวชาญดา้นเทคนิค, และ นวตักรรมบริการ 

ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง ไดต้ั้งเป้าหมายการให้บริการท่ีครบวงจร
กับกลุ่มลูกคา้รถยนต์ EV ในปีท่ี 2 เป็นตน้ไป  โดยมีวิสัยทศัน์ในการเป็นผูน้ าด้านการดูแลรักษา
รถยนต์ไฟฟ้าแบบมืออาชีพในย่านบางนา ผ่านการพฒันานวตักรรมการให้บริการท่ีสอดคลอ้งกับ
เทคโนโลยสีมยัใหม่  

แผนกลยทุธ์การขยายบริการส าหรับรถยนต ์EV จะครอบคลุมทั้งดา้นการดูแลภายนอก
และภายใน โดยเนน้ความปลอดภยั และความเช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น บริการฟ้ืนฟูสภาพภายนอก
โดยไม่กระทบระบบชาร์จไฟแรงดนัสูง บริการท าความสะอาดเฉพาะจุดท่ีมีเซนเซอร์ไฟฟ้า รวมถึง
การใชน้ ้ายาท่ีออกแบบมาเฉพาะส าหรับพื้นผิวของรถ EV 

การสร้างแพก็เกจสมาชิกส าหรับเจา้ของรถยนตไ์ฟฟ้าโดยเฉพาะ จึงเป็นการเพิ่มเสริม
ภาพลกัษณ์ความเป็นบริการระดบัตลาดพรีเมียดว้ย 

ซ่ึงเป้าหมายดังกล่าวสอดคล้องกับแนวโน้มการเติบโตของตลาดรถยนต์  EV ใน
ประเทศไทย และสะทอ้นถึงความมุ่งมัน่ของร้านในการปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของยุค
ของยานยนตใ์นอนาคต 
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4.8.1 แผนกลยุทธ์เพือ่รองรับกลุ่มลูกค้ารถยนต์ EV  

ตารางท่ี  4.5 แสดงแผนกลยทุธ์เพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้รถยนต ์EV   
กลยุทธ์ในการพฒันา แนวทางปฏิบัติ เวลาในการด าเนินการ ผู้รับผิดชอบการด าเนินการ ผลท่ีดาดว่าจะได้รับ 

การอบรมและพฒันาบุคลากร 
 

จดัฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความรู้
เก่ียวกบัโครงสร้างและระบบ
ไฟฟ้าของรถยนต ์EV โดยเฉพาะ
การดูแลภายนอกโดยไม่กระทบ
ต่อระบบจ่ายไฟหรือแบตเตอร่ี
แรงดนัสูง 

1-2 ปี ผูบ้ริหาร /  
ผูจ้ดัการสาขา 

พนกังานมีความรู้ในการ
ใหบ้ริการรถ EV อยา่ง
ปลอดภยัและเช่ียวชาญ 
 
 

การเลือกใชอุ้ปกรณ์และ
ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม 
 

ใชอุ้ปกรณ์ลา้งรถท่ีไม่กระทบต่อ
ระบบไฟฟ้า เช่น ปืนฉีดน ้า
แรงดนัต ่าแบบปรับระดบัได ้
น ้ายาท าความสะอาดท่ีไม่มีสาร
กดักร่อน และผา้แหง้ไฟฟ้าสถิต
ต ่า เพื่อลดความเส่ียงจากไฟฟ้า
สถิต 

ด าเนินการไดท้นัที 
เน่ืองจากตอ้งใชเ้วลาใน
การศึกษาขอ้มูลก่อน 

ผูบ้ริหาร /  
ผูจ้ดัการสาขา 

ลดความเส่ียงจากความ
เสียหายและเพิ่มความ
มัน่ใจใหลู้กคา้ 
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กลยุทธ์ในการพฒันา แนวทางปฏิบัติ เวลาในการด าเนินการ ผู้รับผิดชอบการด าเนินการ ผลท่ีดาดว่าจะได้รับ 
การพฒันาบริการเฉพาะส าหรับ
รถยนต ์EV 
 

เช่น แพก็เกจดูแลรถ EV ราย
เดือน บริการเคลือบฟิลม์ภายใน 
และภายนอกบริเวณส่วนท่ีใกล้
กบัท่ีชาร์จไฟฟ้า 

3 เดือน ผูบ้ริหาร /  
ผูจ้ดัการสาขา 
 
 

 
 
สร้างจุดขายเฉพาะทางและ
เพิ่มรายไดจ้ากบริการใหม่ 

การส่ือสารและสร้างภาพลกัษณ์
ของแบรนดท่ี์เป็นมิตรกบั 
รถยนต ์EV และส่ิงแวดลอ้ม 

ส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์วา่
ร้านมีความพร้อมใหบ้ริการ
รถยนตไ์ฟฟ้า มีความรู้เฉพาะ
ทาง และใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตร
ต่อส่ิงแวดลอ้ม เพื่อสร้างความ
มัน่ใจใหก้บัเจา้ของรถกลุ่มน้ี 

6 เดือน ผูบ้ริหาร /  
ผูจ้ดัการสาขา 
 
3th party  Influencer 

สร้างภาพลกัษณ์ความเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและ
ดึงดูดกลุ่มเจา้ของรถ EV 
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4.8.2 ความคาดหวังการจากการพฒันากลยุทธ์เพือ่รองรับกลุ่มลูกค้ารถยนต์ EV 
4.8.2.1 ดา้นคุณภาพการบริการ 
พนกังานมีความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัระบบไฟฟ้าของรถยนต ์EV ทั้ง

ในแง่โครงสร้าง ความปลอดภยั และขอ้ควรระวงั ส่งผลให้สามารถให้บริการได้ดี ปลอดภยั และ
สร้างความไวว้างใจใหก้บัลูกคา้ได ้

4.8.2.2 ดา้นการตลาดและภาพลกัษณ์แบรนด์ 
การส่ือสารภาพลกัษณ์ของร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง วา่

เป็นศูนย์บริการท่ีมีความรู้เฉพาะทางด้านรถยนต์ไฟฟ้า  EV จะช่วยยกระดับแบรนด์ให้มีความ
ทนัสมยัและแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 

4.8.2.3 ดา้นการเติบโตทางธุรกิจ 
การก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ีเป็นเจา้ของรถ EV ช่วยขยายฐานลูกคา้ 

และสร้างรายไดจ้ากบริการเฉพาะทาง ให้มีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้น เช่น บริการเคลือบฟิลม์เฉพาะจุดชาร์จ
รถยนตเ์พื่อป้องกนัน ้า  แพก็เกจดูแลเฉพาะส าหรับ EV 

4.8.2.4 ดา้นความยัง่ยนืของธุรกิจ 
การลงทุนในทกัษะบุคลากรและระบบบริการท่ีตอบสนองเทคโนโลยี

ใหม่ ช่วยวางรากฐานในการปรับตวัระยะยาว และลดความเส่ียงต่อการลา้สมยัของรูปแบบบริการ 
โดยรวมแล้ว ความคาดหวังจากการพัฒนากลยุทธ์ดังกล่าว คือการเสริมสร้าง

ความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจให้สอดคลอ้งกับแนวโน้มตลาด พร้อมทั้งตอบสนองต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีใหค้วามส าคญักบัความปลอดภยั ความทนัสมยั อีกดว้ย  
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4.9 แผนการพฒันานวัตกรรม (Innovation Plan) 
เพื่อให้ธุรกิจสามารถเติบโดไดอ้ย่างต่อเน่ือง ย ัง่ยืน สามารถท าการแข่งขนัไดใ้นระยะ

ยาว ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชันนอล คาร์ ดีเทลล่ิง มีแผนในการพฒันาธุรกิจ โดยท่ีน านวตักรรม 
(Innovation) เขา้มาเพื่อใหเ้ป็นหวัใจส าคญัในการยกระดบัการบริการและคุณภาพ 

 
4.9.1 พฒันาระบบเพิม่การให้บริการส าหรับลูกค้า 

4.9.1.1 Chatbot AI 
เป็นระบบเขา้มาช่วยในการตอบค าถามกับลูกคา้ ซ่ึงความคาดหวงัให้

ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลและบริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการส่ือสาร 
   ระบบ Chatbot AI จะถูกน ามาใช้งานในช่องทางออนไลน์ของร้าน เช่น 
Facebook Messenger chat และ Line Official Account เพื่อช่วยตอบค าถามพื้นฐานของลูกค้าโดย
อตัโนมติั โดยเฉพาะค าถามท่ีพบบ่อย เช่น รายการบริการ ราคาในแต่ละประเภทบริการ รายละเอียด
ของแพก็เกจสมาชิก เง่ือนไขในการใชง้านบริการ เวลาท าการของร้าน ทา้ยท่ีสุดสามารถจองคิวลา้ง
รถล่วงหนา้ได ้

Chatbot AI จะท างานโดยอ้างอิงจากฐานข้อมูลของร้าน และสามารถ
เช่ือมต่อกับระบบจองคิวออนไลน์ เพื่อลดภาระการท างานของพนักงานแอดมินในช่วงเวลาท่ีมี
ปริมาณขอ้ความจ านวนมาก หรือเวลาท่ีไม่สะดวก ทั้งยงัสร้างประสบการณ์ท่ีราบร่ืนและทนัสมยั
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

นอกจากน้ี ระบบยังสามารถพัฒนาให้มีการเรียนรู้และวิเคราะห์
พฤติกรรมของลูกคา้ เพื่อเสนอโปรโมชัน่หรือบริการท่ีตรงกบัความสนใจในอนาคต เพิ่มโอกาสใน
การขายซ ้า และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาว 
 

4.9.2 พฒันาระบบเพิม่ประสิทธิภาพของการบวนการภายใน 
4.9.2.1 ระบบการสแกนทะเบียนรถยนต ์ (License Plate Recognition - 

LPR) 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจดัการลูกคา้ โดยระบบจะท าการอ่าน

ป้ายทะเบียนรถยนตข์องลูกคา้โดยอตัโนมติัทนัทีท่ีรถเขา้มายงัพื้นท่ีให้บริการ ซ่ึงจะช่วยให้สามารถ
ระบุตวัตนลูกคา้แบบอตัโนมติั ประโยชน์ของระบบคือ สามารถตรวจสอบทะเบียนรถและเช่ือมโยง
กับขอ้มูลลูกคา้ในฐานขอ้มูลได้อย่างแม่นย  า ท าให้พนักงานสามารถเรียกใช้ขอ้มูลประวติัการใช้
บริการ เช่น ประเภทบริการท่ีเคยใช ้วนัท่ีเขา้รับบริการ หรือรายการโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้เคยใชไ้ดท้นัที 
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ลดระยะเวลาในการรับลูกคา้หนา้งาน ซ่ึงในกรณีน้ี จะเป็นส่วนของการพฒันาในเชิงของนวตักรรม
ของกระบวนการท างาน (Process Innovation) ลูกคา้ไม่จ าเป็นตอ้งแจง้ช่ือหรือรายละเอียดทุกคร้ังท่ี
เขา้รับบริการ ระบบช่วยท าการบนัทึกและประมวลผลให้อตัโนมติั ช่วยลดเวลารอคิวและเพิ่มความ
สะดวกสบายอีกทั้งยงัช่วยเพิ่ม Customer Experience ให้กบัลูกคา้ เม่ือระบบจดจ าไดว้่าเป็นลูกคา้เก่า 
ร้านสามารถมอบบริการแบบเฉพาะเจาะจง (Personalized Service) เช่น แนะน าบริการท่ีเหมาะสม 
หรือเสนอโปรโมชนัเฉพาะบุคคลเพื่อสร้างความประทบัใจและความภกัดีต่อแบรนด์ 

4.9.2.2 การอบรมพนกังานดว้ยมาตรฐานดว้ยส่ือ   
วีดีโอสาธิต ถือวา่เป็น นวตักรรมท่ีพฒันาในเร่ืองของกรกระบวนการ

ท างาน (Process Innovation)  โดยการเปิดซ ้าไปมา ในแต่ละขั้นตอนของการท างาน จะช่วยให้
พนกังานเกิดความจดจ า และ ท าใหพ้นกังานสามารถฝึกตามมาตรฐานเดียวกนัอีกทั้งยงัลดความ
ผิดพลาดในการท างานจากพนกังานใหม่ดว้ย ซ่ึงกรณีน้ีผูเ้ขียนคาดวา่เป็นการลงทุนท่ีไม่มาก แต่มี
ประสิทธิภาพกบัทางร้านเป็นอยา่งมาก 
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4.9.3 แผนในการพฒันานวตักรรม 
ตารางท่ี  4.6 แสดงแผนในการพฒันานวตักรรม 

หัวข้อ/นวัตกรรม แผนกลยุทธ์ ขั้นตอนการด าเนนิงาน ระยะเวลาด าเนินการ ความคาดหวังจากการพฒันา 
Chatbot AI ใช ้AI ตอบค าถามลูกคา้อตัโนมติัในช่องทาง 

Facebook / Line official เช่ือมโยงกบัระบบ
จองคิว 

• ศึกษาขอ้มูล และผูพ้ฒันา 
• น าระบบมาเปิดใช ้ 
• ทดสอบการใช ้
• เปิดใชง้านจริง 

4-6 เดือน 

ลดภาระงานแอดมิน เพ่ิมความ
ทนัสมยัของแบรนด ์และ
ตอบสนองลูกคา้ได ้24 ชัว่โมง 

ระบบการสแกน
ทะเบียนรถยนต ์
(LPR) 

ติดตั้งกลอ้งและระบบ LPR เพื่อจดจ า
ทะเบียนรถ พร้อมเช่ือมต่อกบัฐานขอ้มูล
ลูกคา้ 

• เลือกอุปกรณ์  
• ติดตั้งระบบ LPR  
• เช่ือมต่อกบัฐานขอ้มูล  
• ทดสอบและใชง้านจริง 

3 เดือน 

ระบุตวัตนลูกคา้ไดอ้ตัโนมติั ลด
ระยะเวลารับรถยนต ์ 

การอบรมพนกังาน
ดว้ยส่ือวิดีโอ 

จดัท าวิดีโอฝึกอบรมในแต่ละขั้นตอนการ
บริการ และเผยแพร่ในระบบภายในให้
พนกังานเรียนรู้ไดต้ลอดเวลา 

• เขียน Script มาตรฐาน 
• ถ่ายท าวิดีโอ 
• อปัโหลดบนระบบฝึกอบรม

ภายใน 
• ติดตามผลการเรียนรู้ 

4 เดือน 

เพ่ิมประสิทธิภาพการฝึกอบรม 
ลดความผิดพลาด และท าให้
พนกังานรักษามาตรฐานการ
บริการ 
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4.9.4 ความคาดหวงัจากแผนพฒันานวตักรรม 
ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง ใหค้วามส าคญักบัการใชเ้ทคโนโลยีในเชิง

นวตักรรมมาช่วยยกระดบัทั้งคุณภาพการบริการ และประสิทธิภาพของการด าเนินงานภายในร้าน 
โดยมุ่งหวงัท่ีจะสร้างประสบการณ์ท่ีแตกต่างให้กบัลูกคา้ เพิ่มความพึงพอใจ และสร้างความภกัดีต่อ
แบรนดใ์นระยะยาว 

นอกจากน้ี การพฒันานวตักรรมยงัช่วยให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อแนวโน้มของ
ตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว เช่น ความนิยมในรถยนต์ไฟฟ้า พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ
ความสะดวกสบาย และความคาดหวงัต่อบริการท่ีมีความแม่นย  าและเป็นระบบมากยิ่งขึ้น ทั้งน้ี 
แผนการพฒันาดงักล่าวจะเป็นพื้นฐานส าคญัท่ีช่วยส่งเสริมให้ร้านมีศกัยภาพในการแข่งขนั พร้อม
รองรับการเติบโตอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต 
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บทที ่5  
แผนการบริหารจัดการในองค์กร 

 
 

5.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
บริษทั บาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล จ ากดั 
ช่ือธุรกจิ Bavaria Professional Car Detailing 
ประเภทธุรกจิ บริการดูแลและท าความสะอาดรถยนต์ 
รูปแบบธุรกจิ บริษทัจ ากดั (Bavaria Professional car detailing) 
Logo ของร้าน 

 
ภาพท่ี  5.1 โลโกข้องบริษทั 

 
ภาพบริเวณหน้าร้าน 

 
ภาพท่ี  5.2 ภาพบริเวณร้าน 
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ภาพท่ี  5.3 ภาพบริเวณร้าน 2 
 
 

5.2 ลกัษณะของบริการ 
5.2.1 ทางร้านมีความมุ่งมัน่ในการบริการดูแลรถยนต์อย่างครบวงจร ดว้ยมาตรฐาน

คุณภาพระดับพรีเมียม โดยใช้ผลิตภัณฑ์ล้างรถ และบ ารุงด้วยน ้ ายาคุณภาพสูง เพื่อให้มีความ
ปลอดภยัต่อสีรถยนต ์ 

5.2.2 บริการเคลือบแกว้ ฟ้ืนฟูสีรถ และดูแลภายในรถยนต ์
5.2.3 สร้างการบริการลูกคา้ท่ีเป็นเลิศ ด้วยการให้ค  าปรึกษาก่อนเขา้รับบริการ หรือ

ลูกค้าสามารถโทรศัพท์และติดต่อเจ้าหน้าท่ีผ่านทางระบบ Chat ทาง Social network อาทิเช่น 
Facebook, Line ไดต้ลอดเวลา  
 
 

5.3 การจัดการออกแบบโครงสร้างองค์กร  
5.3.1 โครงสร้างแบบแผนผงัองคก์ร (Organizational Chart) 
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General 
Manager

             

Marketing 
Manager

                 

Finance & 
Accounting 
Manager

                 

Managing 
Director

             

Operations 
Manager

 
ภาพท่ี  5.4 แผนผงัองคก์ร 
 

5.3.2 รายช่ือผู้บริหารและต าแหน่ง 
ตารางท่ี  5.1 แสดงรายช่ือผูบ้ริษทั ต าแหน่ง และ หนา้ท่ีในการดูแล 

ช่ือ ต าแหน่ง หน้าที่ 
นางพิรตาภรณ์ พูนธเนศ Managing Director/ 

Finance & Accounting 
Manager 

ก าหนดทิศทางเชิงกลยทุธ์ การ
บริหารงาน และการตดัสินใจใน
ภาพรวมขององคก์ร โดยท าหนา้ท่ีดูแล
ใหทุ้กฝ่ายในองคก์รด าเนินงาน
สอดคลอ้งกบัเป้าหมายและวิสัยทศัน์
ของบริษทั รวมถึงการเป็นตวัแทน
องคก์รในการเจรจาธุรกิจหรือส่ือสารกบั
ผูถื้อหุน้และบุคคลภายนอกท่ีเก่ียวขอ้ง
และดูแลการจดัการดา้นการเงินและ
บญัชีขององคก์ร  

นายพิศุทธ์ิ รุ่งเรือง General Manager รับผิดชอบในการบริหารจดัการงาน
ทั้งหมดในองคก์รหรือหน่วยงานท่ีไดรั้บ
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ช่ือ ต าแหน่ง หน้าที่ 
มอบหมาย ดูแลภาพรวมของการ
ด าเนินงาน วางแผนกลยทุธ์ บริหาร
ทรัพยากรทั้งบุคลากรและงบประมาณ 
รวมถึงการประสานงานระหวา่งฝ่ายต่าง 
ๆ เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

นายสุภทัร ปานปุย Marketing Manager รับผิดชอบในการวางแผน พฒันา และ
ด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาดขององคก์ร 
เพื่อส่งเสริมการขายและสร้างความนิยม
ในสินคา้/บริการ รวมถึงการวิเคราะห์
ตลาด คู่แข่ง และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค เพื่อก าหนดแผนการตลาดท่ี
เหมาะสม ติดตามผลลพัธ์ของแคมเปญ
การตลาดใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ี
ก าหนดไว ้

นายพิมุข บุญสนอง Operations Manager รับผิดชอบในการบริหารและควบคุม
การด าเนินงานขององคก์ร เพื่อให้
กระบวนการท างานต่าง ๆ เป็นไปอยา่งมี
ประสิทธิภาพและสอดคลอ้งกบั
เป้าหมายขององคก์ร หนา้ท่ีหลกัของ
ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการรวมถึงการ
วางแผน ปรับปรุง และติดตามการ
ท างานในทุกดา้นของการปฏิบติัการ 
เช่น การผลิต การจดัส่ง การบริการลูกคา้ 
หรือกระบวนการสนบัสนุนอ่ืน ๆ เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพ ลดตน้ทุน และรักษา
มาตรฐานคุณภาพของการด าเนินงาน 

 
5.3.3 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 
ผูถื้อหุน้ จ านวนผูถื้อหุน้ มี 4 ราย ดงัน้ี 



62 
 

• นางพิรตาภรณ์ พนูธเนศ จ านวนหุน้ 6,100 หุน้ 
• นายพิศุทธ์ิ รุ่งเรือง 2,450 หุน้ 
• นายสุภทัร ปานปุย 3,450  หุน้ 
• นายพิมุข บุญสนอง 1,000 หุน้ 

 
ภาพท่ี  5.5 หนงัสือรับรองการบญัชีรายช่ือผูถื้อหุน้ 
 

5.3.4 บทบาทของผู้ถือหุ้น 

• ร่วมก าหนดทิศทางธุรกิจกล่าวคือ 
• ผูถื้อหุ้นมีสิทธิและบทบาทส าคญัในการก าหนดทิศทางเชิงกลยทุธ์ขององคก์ร ผ่าน

การเขา้ร่วมประชุมผูถื้อหุ้น (Shareholders' Meeting) เพื่อแสดงความคิดเห็นและลงมติในประเด็น
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ส าคญั เช่น การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจ การเลือกผูบ้ริหารระดบัสูง (เช่น คณะกรรมการบริษทั
หรือ CEO) และการอนุมติัโครงการลงทุนขนาดใหญ่  

• ผูถื้อหุ้นอาจมีบทบาทในการเสนอแนวคิดหรือความคิดเห็นเก่ียวกับการด าเนิน
ธุรกิจ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์และเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

 
 

5.4 แผนการด้านบุคลากร 
จ านวนพนกังานทั้งหมดในองคก์ร 15 คน 
 
5.4.1 การวางต าแหน่งหลักและจ านวนพนักงาน 
ผูบ้ริหาร 3 คน เป็นกลุ่มท่ีมองภาพรวมทั้งหมด โดยแบ่งออกเป็น 4 มุมมองคือ ดา้นการ

วางแผนและกลยทุธ (Strategy) ดา้นการเงิน (Financial) ดา้นการตลาด (Marketing) ดา้นการ
ปฏิบติังาน (Operation) 

 
• ผูจ้ัดการ 1 คน มีหน้าท่ีปฏิบัติตามนโยบายตามแผนท่ีวางไว ้และควบคุมความ

เรียบร้อยของหนา้ร้านใหเ้กิดความราบร่ืน แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
• รองผูจ้ดัการ 1 คน มีหน้าท่ีช่วยเหลือผูจ้ดัการและสามารถท างานแทนผูจ้ดัการได ้

หากมีกรณีใดท่ีตอ้งตดัสินใจไดส้ามารถท าแทนผูจ้ดัการไดท้นัที  
• พนกังานบริการ 10 คน แบ่งพนกังานออกเป็น 2 กลุ่มคือ พนกังานท าความสะอาด

ภายนอก และพนกังานท าความสะอาดภายใน  
• พนักงานท าความสะอาดภายนอก มีหน้าท่ีล้างรถยนต์ เก็บคราบไคล การเช็ค

รถยนตใ์ห้สะอาด เคลือบสี ขดัสี เคลือบแกว้ รวมไปถึงการเขา้ไปท าความสะอาดบริเวณเคร่ืองยนต์
ดว้ย  

• พนักงานท าความสะอาดภายใน มีหน้าท่ี ท าความภายในรถยนต์ทั้งหมด อาทิเช่น 
ท าความสะอาดเบาะ พรมเช็คเช็ดเทา้ คอนโชล รวมไปถึงการบริการฟอกเบาะรถยนตอี์กดว้ย 

 
 

5.5 แผนการสรรหาและอบรม 
เป็นกลยทุธ์ท่ีร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอลคาร์ดีเทลล่ิง เลง็เห็นถึงความส าคญัของการ

ดูแลรักษารถยนตล์ูกคท่ี้ดี ท าให้การสรรหาพนกังานท่ีเขา้มาปฏิบติังานในร้านตอ้งมีใจรักในรถยนต์ 
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รักบริการและงานท่ีตวัเองท า กล่าวคือ ตั้งแต่ต าแหน่งผูจ้ดัการร้าน รองผูจ้ดัการ ตอ้งเลือกสรรโดย
จะต้องผ่านเกณฑ์จากผูส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผู ้บริหารจาก 2 ใน 3 คน เพื่อการันตีว่าสามารถเข้ามา
ปฏิบติังานไดต้รงตามเป้าหมาย  

การอบรมพนักงาน ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอลคาร์ดีเทลล่ิง ใช้วิธีการสร้างวีดีโอ
การท าความสะอาดในทุกขั้นตอนขึ้นมา โดยจะท าการเปิดซ ้ าๆในห้องของพนกังานเอง เพื่อให้เกิด
การเรียนรู้อยา่งต่อเน่ือง และประหยดัตน้ทุนในการส่งไปพนกังานไปอบรมนอกสถานท่ี 

สร้างพนกังานท่ีเป็นตวัหลกัในแต่ละงาน และท าการสอนหรืออบรมพนกังานท่านอ่ืน
ใหมี้ความรู้ความเช่ียวชาญมากยิง่ขึ้น  

การวดัผลพนกังานดว้ยการท างานจริง โดยจะมีการสุ่มเอารถยนตเ์ขา้มาใชบ้ริการและ
ตรวจสอบคุณภาพการบริการของพนกังานอยูต่ลอด 
 
 

5.6 แผนกลยุทธการในการใช้ผลติภัณฑ์ในการสร้างความหน้าเช่ือถือ 
ส าหรับการเลือกผลิตภณัฑท่ี์น าเขา้มาใชง้าน มีส่วนส าคญัมากอยา่งยิง่ในการท างานใน

ร้านบาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ ดีเทลล่ิง เน่ืองจากการท าความสะอาดรถยนต์แบบพรีเมียมนั้น
ต้องการเคร่ืองมือช่วยท างานในแต่ละขั้นตอนให้เหมาะสมกับงาน ผลิตภัณฑ์ท่ีดีและน่าเช่ือถือ
สามารถท าใหง้านท่ีออกมานั้นสวย และยงัมีผลกระทบให้ง่ายต่อการท างานในแต่ละขั้นตอนอีกดว้ย 
ท าใหช่้วยลดเวลาในการท างานต่อลงไปอยา่งเห็นไดช้ดั  
 

5.6.1 ร้านได้ร่วมเป็นพนัธมิตรการค้า 
 ซ่ึงทางร้านได้ร่วมเป็นพันธมิตรการค้ากับแบรนด์เคลือบแก้วชั้นน าคือ Opti-coat 

(Thailand) โดยทางร้าน เป็นตวัแทนจดัจ าหน่าย และใหบ้ริการดา้นเคลือบแกว้ในยา่นบางนา  

 
ภาพท่ี  5.6 โลโกข้องแบรนดผ์ลิตภณัฑเ์คลือบแกว้ 
 

5.6.2 ผลติภัณฑ์หลกั 
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5.6.2.1 ใชแ้บรนด์ยี่ห้อ Chemical Guy จาก USA ซ่ึงเป็นแบรนด์ท่ีได้รับ
ความนิยมสูงในกลุ่มลูกคา้ตลาดพรีเมียม อาทิเช่น น ้ายาเคลือบสี น ้ายาท าความสะอาด 

 
ภาพท่ี  5.7 น ้ายาท าความสะอาด 
 

5.6.2.2 กลุ่มน ้ายขดัสีใชแ้บรนดย์ีห่อ้ 3M  

 
ภาพท่ี  5.8 น ้ายาขดัคราบและอุปกรณ์การขดั 
 

5.6.2.3 ผา้เช็ดท าความสะอาด 
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ใช้เป็นผา้ชนิดท่ีมีขอบหนาหนุ่มไม่ท าให้เกิดรอยกับผิวรถยนต์เวลาใช้
งานและยงัมีการแบ่งชนิดของผา้ในแต่ละหนา้งานอีกดว้ย 

 
ภาพท่ี  5.9 ผา้ใชส้ าหรับเช็คท าความสะอาด 

 
5.6.2.4 ดินน ้ามนั 
เป็นอุปกรณ์ท่ีมีความส าคญัมากในการท าความสะอาดรถยนต์แบบพรี

เมียม ซ่ึงจะช่วยน าคราบฝังลึกบริเวณตวัรถยนต์ออกอย่างหมดจด การใช้ดินน ามนัจะตอ้งใช้งาน
อยา่งถูกวิธี หากไม่เช่นนั้น ตวัดินน ้ามนัเองจะเก็บคราบต่างๆและน ากลบัมาถูกบัผิวรถยนตท์ าให้เกิด
ร้ิวรอยได ้ดงันั้นผูท่ี้ใชง้านตอ้งมีความรู้ความช านาญในการใชอ้ยูพ่อสมควร 

 
ภาพท่ี  5.10 ดินน ้ามนัท าความสะอาด 
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5.7 แผนกลยุทธ์ในการวิเคราะห์ปริมาณการใช้บริการของลูกค้าภายใน 1 ปี 
 เพื่อประเมินจ านวนของปริมาณลูกคา้ของร้าน โดยสภาพอากาศมีผลกระทบกบัการ

ท าธรุกิจมาก กล่าวคือหากมีปริมาณฝนตกจะส่งผลกระทบใหลู้กคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการนอ้ยลงดว้ย  
การวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีจะมีความสัมพนัธ์กระทบต่อเน่ืองไปยงัแผนต่างๆ อาทิ

เช่น แผนกลยทุธ์การออกโปรโมรชัน่ส่งเสริมการตลาด แผนการการต านวณรายได ้การประเมินการ
ซอ้สินคา้ในสต๊อก รวมไปถึงการปรับอตัราก าลงัคนในการท างาน  

 
ตารางท่ี  5.2 แสดงกิจกรรมแผนกลยทุธ์และกิจกรรม 

แผนกลยทุธ ์ กิจกรรมหลกั 

เก็บขอ้มูลและวิเคราะห์สถิติยอ้นหลงั 
รวบรวมขอ้มูลยอดลูกคา้รายเดือน, บนัทึกเหตุการณ์พิเศษ, วิเคราะห์
ดว้ยกราฟ/ตาราง 

คาดการณ์แนวโนม้ล่วงหนา้ 
ประเมินแนวโน้มจากขอ้มูลยอ้นหลงัและพยากรณ์อากาศ , แบ่งช่วง 
High/Low Season 

ปรับแผนทรัพยากรให้เหมาะสม 
วางตารางกะพนักงานล่วงหน้า, ปรับสต็อกสินคา้, ปรับเวลาเปิด-ปิด
ร้าน 

วางแผนการตลาดตามฤดูกาล 
ก าหนดโปรโมชั่นตามฤดูกาล, ส่ือสารผ่าน Facebook/ Line Official, 
ออกแบบแพก็เกจตามพฤติกรรมลูกคา้ 

 
5.7.1 ฤดูกาลประเทศไทย 
โดยทัว่ไป สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ฤดู  อา้งอิงจาก 

5.7.1.1 ฤดูร้อนระหวา่งกลางเดือนกุมภาพนัธ์ถึงกลางเดือนพฤษภาคม  
สภาพอากาศโดยรวมจะเย็นสบาย อากาศแห้ง และทอ้งฟ้าปลอดโปร่ง 

ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะใช้บริการลา้งและดูแลรถยนต์เพิ่มมากขึ้น เน่ืองจากสภาพอากาศ
เอ้ืออ านวยต่อการดูแลรักษารถยนต์ และสามารถใช้รถยนต์ท่ีสะอาดเงางามได้โดยไม่กงัวลว่าจะ
สกปรกเร็ว 

5.7.1.2 ฤดูฝนระหวา่งกลางเดือนพฤษภาคมถึงกลางเดือนตุลาคม  
อุณหภูมิสูงและมีฝุ่ นละอองในอากาศมากขึ้น ส่งผลให้รถยนต์สกปรก

ง่าย แต่ดว้ยอากาศท่ีร้อนจดั อาจท าให้ลูกคา้บางส่วนหลีกเล่ียงการเดินทางหรือไม่ตอ้งการออกจาก
บา้น ส่งผลใหป้ริมาณผูใ้ชบ้ริการอยูใ่นระดบัปานกลาง 

5.7.1.3 ฤดูหนาวระหวา่งกลางเดือนตุลาคมถึงกลางเดือนกุมภาพนัธ์ 
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ปริมาณฝนท่ีตกบ่อยและสภาพอากาศท่ีเปียกช้ืนท าให้ลูกคา้เล่ียงท่ีจะลา้ง
รถ เน่ืองจากมองว่าลา้งแลว้รถยนตจ์ะเป้ือนหรือเปียกฝนในเวลาอนัรวดเร็ว ส่งผลให้ความถ่ีในการ
เขา้รับบริการของลูกคา้ลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั โดยเฉพาะในช่วงท่ีมีฝนตกต่อเน่ืองหลายวนั 

ดงันั้นจึงแบ่งปริมาณปริมาณของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการออกเป็น 3 ระดบั 
 
ตารางท่ี  5.3 แสดงจ านวนปริมาณลูกคา้ใน 1ปี 

เดือน ปริมาณลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 

มกราคม ระดบัสูง 
กุมภาพนัธ์ ระดบัสูง 
มีนาคม ระดบักลาง 
เมษายน ระดบักลาง 
พฤษภาคม ระดบักลาง 
มิถุนายน ระดบัต ่า 
กรกฎาคม ระดบัต ่า 
สิงหาคม ระดบัต ่า 
กนัยายน ระดบัต ่า 
ตุลาคม ระดบักลาง 

พฤศจิกายน ระดบัสูง 
ธนัวาคม ระดบัสูง 

 
 

5.8 แผนกลยุทธ์ในระยะยาว (ตั้งแต่ปีที่ 3-5) เพือ่การบริหารจัดการในองค์กร 
การพฒันาศกัยภาพบุคลากรระดบัผูจ้ดัการและรองผูจ้ดัการในอนาคตถือเป็นประเด็น

ส าคญัเชิงกลยุทธ์ ส าหรับร้านบาวาเรีย โปรเฟสชันนอล คาร์ ดีเทลล่ิง โดยองค์กรจ าเป็นตอ้งวาง
แผนการพัฒนาองค์ความรู้เชิงลึก เสริมสร้างทักษะการบริหารจัดการหน้างาน และพัฒนา
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้อย่างเป็นระบบและมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ยงัตอ้ง
ก าหนดแนวทางในการสร้างแรงจูงใจเพื่อเสริมความผูกพนัต่อองคก์ร ดงันั้น จึงมีความจ าเป็นอย่าง
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ยิ่งในการจัดท าแผนกลยุทธ์การพัฒนาทรัพยากรบุคคลท่ีครอบคลุมประเด็นดังกล่าวอย่างเป็น
รูปธรรม 
 
ตารางท่ี  5.4 แสดงแผนการพฒันาองคค์วามรู้เชิงลึกและกิจกรรม 

แผนการด าเนินการ กจิกรรม 
จดัท าโปรแกรมการเรียนรู้เฉพาะทางด้านการ
ดูแลรถยนตร์ะดบัสูง 

ส่งพนักงานไปอบรมหลกัสูตรเทคโนโลยีการ
ดูแลรถยนตร์ะดบัสูง 

สร้างระบบการจัดการความรู้ภายในองค์กร 
(Knowledge Management System) 

จดัท าระบบเพื่อสร้างองค์ความรู้ ขั้นตอนการ
ท างาน การแก้ปัญหา ลงในฐานข้อมูลและ
สามารถเรียกดูผ่าน Application หรือ Website 
แบบ Online ไดท้นัที 
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บทที ่6  
 แผนการเงิน 

 
 

6.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงิน 
วตัถุประสงคส์ าหรับการวิเคราะห์ทางดา้นการเงินเพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจของร้าน

คาร์แคร์ไดต้ามนโยบาย เพื่อบริหารจดัการกบัทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั ตลอดจนการวางแผนการ
ลงทุน การจดัการรายรับรายจ่าย และการคาดการณ์ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บในอนาคต การมีแผนการ
เงินท่ีครอบคลุมและชดัเจนจะช่วยใหผู้บ้ริหารสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และยงัช่วย
ในการวางแผนการขยายธุรกิจในอนาคต โดยเงินลงทุนของธุรกิจมาจากส่วนของหุน้ส่วนทั้งหมด
(ไม่มีการกูย้มืจากแหล่งภายนอก) ดงันั้นตน้ทุนเงินทุน (Weighted Average Cost of Capital;WACC) 
อา้งอิงกบัอตัราดอกเบ้ียเงินกูสู้งสุด ตามกฎหมายแพ่งและพานิชยค์ือ 15% ต่อปี  
การค านวณมูลค่าสุทธิ(Net Present Value; NPV) ตอ้งมากกวา่ศูนย ์

อตัราผลตอบแทนเงินทุน (Internal Rate of Return; IRR) ตอ้งมากกวา่ตน้ทุนเงินทุน  
โครงการลงทุนสามารถคืนทุน (Pay Back Period) ภายใน 5 ปี 

 
 

6.2 ขนาดของเงินทุนในโครงการ  
เงินลงทุนเร่ิมตน้ 1,300,000 บาท 
 
 

6.3 แหล่งที่มาของต้นทุน 
ทุนส่วนตวัจากผูถื้อหุน้แต่ละรายมูลค่ารวม 1,300,000 บาท (100%) 
 
 

6.4 เงินลงทุน 
รายการเงินลงทุน 
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ตารางท่ี  6.1 รายละเอียดรายการเงินลงทุน 

รายการเงินลงทุน จ านวนเงิน (บาท) 
ค่าเช่าสถานที ่ 420,000 
ค่าเช่าสถานท่ี (คิดล่วงหนา้ก่อนให้บริการ)  60,000 
ค่ามดัจ าการเช่าสถานท่ี (อตัรา 6 เดือนของค่าเช่า) 360,000 

ค่าตกแต่งและปรับปรุงสถานท่ี 500,000 
เคร่ืองฉีดน าแรงดนั เคร่ืองขดัสี เคร่ืองเป่าลม ป๊ัมลม เคร่ืองดูดฝุ่ น  200,000 
ค่าตกก่อนสร้างและตกแต่งร้าน 300,000 

ค่าอุปกรณ์และเคร่ืองมือ  100,000 
เคร่ืองท าความสะอาดพรม เคร่ืองผลิตโอโซน  100,000 

ค่าวัตถุดิบเบือ้งต้น 100,000 
ผา้ชามวั ผา้เช็ดสีรถยนต ์ผา้เช็ดกระจก ผา้เช็ดรถเคลือบแกว้ 
น ้ายาลา้งรถยนต ์น ้ายาเคลือบรถยนต ์น ้ายาเคลือบแกว้ น ้ายาขดัรถยนต ์ 

100,000 

ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาด 10,000 
ค่าสมาชิก Line Official  (ต่อปี) 500 
ค่า Domain server และ Email ส าหรับ Website  9,500 

    
เงินทุนส ารองส าหรับการด าเนินธุรกิจ 170,000 
เงินสด 170,000 

รวม          1,300,000.00  
 
 

6.5 รายการค่าเส่ือมราคา 
ตารางท่ี  6.2 รายละเอียดรายการค่าเส่ือมราคา 

รายการ ราคา(บาท) อตัราค่าเส่ือม (ปี) ค่าเส่ือมราคาต่อปี (บาท) 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานและห้องรับรอง 300,000.00 5 60,000.00 
ค่าอุปกรณ์ในการด าเนินการ 200,000.00 5 40,000.00 

รวม 100,000.00  
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6.6 อตัราเงินเฟ้อ 
มีการก าหนดอตัราเงินเฟ้อเฉล่ียอยูท่ี่ร้อยละ1.23 ตามสถานการณ์เงินเฟ้อในปี (ธนาคาร

แห่งประเทศไทย, 2564) 
 
 

6.7 สมมุติฐานทางการเงิน 
บริษทั บาวาเรีย โปรเฟสชนันอล จ ากดั มีการค านวณตน้ทุนโดยแบ่งออกเป็น  ตน้ทุน

ในการบริหาร รวมถึงค่าสินคา้ในคลงั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 
 

6.8 ต้นทุนในการบริหาร 
6.8.1 ตน้ทุนคงท่ี (Fixed Costs) 
ค่าเช่าสถานท่ี ท าสัญญากบัหา้งสรรพสินคา้ เป็นระยะเวลา 3 ปี ต่อ สัญญา มีอตัรา

ค่าบริการดงัน้ี 
 

ตารางท่ี  6.3 แสดงยอดค่าเช่าสถานท่ีต่อปี 
ปีท่ี 1 2 3 4 5 

ค่าเช่าสถานท่ี(บาท) 60,000 70,000 80,000 80,000 80,000 
หมายเหตุ ค่าเช่าสถานท่ีท าสัญญาในปีท่ี 4 และ ปีท่ี 5 เป็นการประเมินล่วงหน้าด้วย

อตัราคงท่ีจากปีท่ี 3  
 
 



73 
 

6.8.1.1 เงินเดือนของพนกังาน 
ตารางท่ี  6.4 แสดงการค านวณเงินเดือนพนกังานในระยะเวลา 5 ปี 

ต าแหน่ง ปีที1่ ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

   จ านวน   เงินเดือน   รวม   เงินเดือน   รวม   เงินเดือน   รวม   เงินเดือน   รวม   เงินเดือน   รวม  

 ผูจ้ดัการร้าน  1 26,000  26,000  26,780  26,780  27,583  27,583  28,411   28,411  29,263  29,263  

 รองผูจ้ดัการร้าน  1      20,000        20,000       20,600        20,600       21,218        21,218       21,855        21,855       22,510        22,510  

 พนกังานท าความสะอาดรถยนต ์ 10      13,000     130,000       13,000      130,000       13,000      130,000       13,000      130,000       13,000      130,000  

 ยอดเงินรวม ต่อเดือน      176,000    177,380    178,801    180,265    181,773  

 ยอดเงินรวม ต่อปี      2,112,000    2,128,560    2,145,617     2,163,185    2,181,281  
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6.8.1.2 เงินค่าคอมมิชชนั  
ในส่วนน้ีให้เฉพาะผูจ้ดัการร้านและรองผูจ้ดัการร้านเท่านั้น โดยค านวณ

จากการขายสินคา้ท่ีนอกเหนือจากการลา้งท าความสะอาดรถยนตป์กติ เช่น การบริการขดัสี บริการ
เคลือบกระจก บริการขดัไฟหนา้รถยนต ์บริการเคลือบแกว้ เป็นตน้ โดยหลกัการใชก้ารจ่ายค่าคอม
มิชชนั คิดจากราคาขาย โดยแบ่งอตัราท่ี 7-10 %  

6.8.1.3 เงินค่าล่วงเวลาพนกังาน ใหอ้ตัราตามท่ีกฎหมายก าหนด  
• ส าหรับวนัท างานปกติ ไดรั้บดว้ยอตัราไม่นอ้ยกวา่ 1.5 เท่าของอตัราค่าจา้งปกติ 
• ส าหรับวนัหยดุ ไดรั้บดว้ยอตัราไม่นอ้ยกวา่ 3 เท่าของอตัราค่าจา้งปกติ 

6.8.1.4 ค่าประกนัสังคม (ต่อเดือน) 
• บริษทัจ่ายใหก้บัพนกังานในอตัรา 5%  ของค่าจา้งท่ีไดรั้บ ส าหรับพนกังาน 12 คน 
• ค่าบริการท าบญัชี  อตัรา 4,500 บาทต่อเดือน 
• คาน ้าไฟและสาธารณูปโภค อตัรา 120,000 บาท/ปี (10,000 บาท/เดือน) 

 
6.8.2 ต้นทุนผันแปร (Variable Costs) 

• วสัดุส้ินเปลือง (น ้ายา, ผา้) 30% ของรายไดจ้ากการขายบริการ 
• ค่าโฆษณาและการตลาด 30,000 บาท/ปี 
 
 

6.9 การประมาณรายได้ 
จากสมมุติฐาน ร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง  เปิดใหบ้ริการทุกวนัตั้งแต่

วนัจนัทร์ ถึงอาทิตย ์เวลา 11.00 – 20.00 น. เป็นเวลา 9 ชัว่โมง 
การประเมินยอดท่ีคิดคาดว่าจะมีผูใ้ช้บริการมาใช้งานของธุรกิจร้านบาวาเรีย โปร

เฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง ส่วนหน่ึงได้อา้งอิงถึงขอ้มูลสถิติจ านวนลูกคา้ต่อเดือนของร้านเดิม ซ่ึงมี
การเปิดบริการมาประมาณ 3 ปี มีลูกคา้เฉล่ียประมาณ 800-900 คนัต่อเดือน โดยขนาดพื้นท่ีใกลเ้คียง
กนั เวลาร้านเปิดให้บริการตั้งแต่วนัจนัทร์ ถึงวนัอาทิตย ์เวลา 10.00-19.00 น. เป็นเวลา 9 ชัว่โมงต่อ
วนั มีอตัราการบริการลา้งรถยนตใ์ชเ้วลาเฉล่ีย 3.3 คนัต่อ1ชัว่โมง ใชว้ิธีการประเมินจาก การค านวณ
ดงัน้ี จ านวนช่ัวโมงของเวลาให้บริการ * อัตราการล้างโดยเฉลี่ย 9 x 3.3 ~ 30 คัน/วัน  อัตราต่อเดือน
สูงสุดท่ี 30 x 30 = 900 คัน  แต่จะมีการปรับลดจ านวนผู ้ใช้บริการลงไปเน่ืองจากในบางวัน
สภาพแวดลอ้มไม่อ านวย เช่น ฝนตก จึงท าใหอ้ตัราการเขา้รับบริการของลูกคา้ลดลงไป  
 



75 
 

6.10 อตัราค่าบริการ 
6.10.1 ค่าบริการล้างและท าความสะอาดรถยนต์ 

ตารางท่ี  6.5 แสดงอตัราค่าบริการลา้งและท าความสะอาดรถยนต์ 

รายการ 
ราคา 

Size S & 
M 

Size L/ SUV / Sport Car Size XXL-Van 

ลา้งดูดฝุ่ น 390.00 440.00 550.00 
ลา้งเคลือบสี 590.00 650.00 750.00 
ลา้งขดัเคลือบสี 1,250.00 1,450.00 1,850.00 
ลา้งก าจดัคราบแมลงและยางมะตอย 2,000.00 2,500.00 3,500.00 
ลา้งห้องเครือง(รวมค่าลา้งดูดฝุ่ น) 1,080.00 1,130.00 1,240.00 

 
6.10.2 ค่าบริการท าความสะอาดภายใน 

ตารางท่ี  6.6 แสดงอตัราเฉล่ียของค่าบริการท าความสะอาดภายใน 

รายการ 
ราคา เฉลีย่ 

Size S & 
M 

Size L-SUV / Sport Car Size XXL-Van 

ซกัพรมซกัเบาะ 2,200.00 
 

6.10.3 บริการเคลอืบแก้ว 
ตารางท่ี  6.7 แสดงอตัราราคาเร่ิมตน้ บริการเคลือบแกว้ 

รายการ 
ราคาเร่ิมตน้ บริการเคลือบแกว้ 

Size S & M Size L/ SUV / Sport Car Size XXL-Van 
เคลือบแกว้ 22,000.00 24,000.00 28,000.00 

 
6.10.4 สมาชิกหรือการซื้อ (Prepaid Package) 
ลูกคา้สมคัร ลูกคา้ตอ้งท าการช าระเงินก่อนใชบ้ริการ ลูกคา้จะไดว้งเงินตามจ านวน

ราคาท่ีจ่ายไป หรือมากกวา่ ขึ้นอยูก่บัโปรโมชนั ณ เวลาท่ีลูกคา้ซ้ือ 
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วิธีการน ามาใช ้ เม่ือลูกคา้ไดเ้ขา้รับบริการ สามารถหกัยอดค่าใชจ่้ายตามจ านวนวงเงินท่ี
ลูกคา้มีอยู ่ในบางรายการการบริการอาจมีส่วนลดส าหรับ ลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น การเขา้รับบริการลา้งดูด 
จนไปถึงลา้งขดัเคลือบสี มีส่วนลดให ้10% จากราคาหนา้ร้าน ขึ้นอยูก่บัโปรโมชนั ณ เวลาท่ีลูกคา้ซ้ือ 
 

ตารางท่ี  6.8 แสดงราคาค่าของแพค็เกจ 
รายการ ราคา 

แพค็เกจ (Member) 

3,000.00 
5,000.00 

10,000.00 
50,000.00 

100,000.00 
 
 

6.11 การค านวณรายได้จากการขายบริการ 
ขอ้มูลรายไดจ้ากการบริการลา้ง เคลือบสี บริการอ่ืนๆ รวมไปถึงการสมคัรสมาชิกได้

อา้งอิงขอ้มูลมาจากขอ้มูลของร้าน บาวาเรียโปรเฟสชัน่นอล คาร์ดีเทลล่ิง ท่ีเปิดมาเป็นระยะเวลานึง  
การค านวณขายต่อเดือน และการหักในส่วนของยอดการใช้บริการ ของสมาชิกด้วย

การหกัยอดเงินของออกไป  
รายไดจ้ากการบริการ ประกอบไปดว้ยการบริการ 3 ส่วนคือ 
 
6.11.1 รายได้จากบริการล้างและท าความสะอาดรถยนต์ 
ตามระดบัปริมาณลูกคา้ต่อปี (ระดบักลาง ระดบัสูง และระดบัต ่า)  แสดงยอดรายได้

สุทธิ เป็นรายเดือน (โดยการแบ่งอา้งอิงถึงตารางแสดงจ านวนปริมาณลูกคา้รายปี) ซ่ึงสาเหตุท่ีตอ้ง
แบ่งกลุ่มเน่ืองจากร้านคาร์แคร์มีผลกระทบกับภูมิอากาศสภาพแวดลอ้มในย่านบางนา ปริมาณ
ในช่วงหนา้หนาวมีผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมาคือหนา้ร้อน และสุดทา้ยหนา้ฝน เป็นช่วงท่ีลูกคา้
ใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด  

หลกัการค านวณรายไดจ้ากบริการท าความสะอาดภายใน 
∑ อตัราเฉล่ียของบริการท าความสะอาดภายใน x จ านวนรถยนต ์
• รายไดจ้ากการบริการท าความสะอาดภายใน ค านวณเป็นรายปี มูลค่า 158,400.00 

บาท จากจ านวนรถยนตท่ี์ประเมินสูงสุด 900 คนั 
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ตารางท่ี  6.9 แสดงจ านวนรถยนตท่ี์เขา้รับบริการลา้งและท าความสะอาดรถยนต ์ตามยอดลูกคา้ 

รายการ / ขนาด
รถยนต์ 

Size S & M 
(คัน) 

Size L / SUV / 
SportCar (คัน) 

Size XXL / 
Van (คัน) 

รวม (คัน) 

ลา้งดูดฝุ่ น 340 238 102 680 
ลา้งเคลือบสี 105 74 31 210 
ลา้งขดัเคลือบสี 2 1.4 0.6 4 
ลา้งก าจดัคราบแมลง
และยางมะตอย 

3 3 

ลา้งหอ้งเครือง  
(รวมค่าลา้ง ดูดฝุ่ น) 

3 3 

   รวม 900 
 
ตารางท่ี  6.10 แสดงยอดขายบริการลา้งและท าความสะอาดรถยนต์ 

รายการ 
ยอดขาย ยอดขายรวม 

ต่อเดือน 
 (บาท) 

ยอดขายรวมต่อปี 
(บาท) Size S & 

M 
Size L/ SUV / 

Sport Car 
Size XXL 

/ Van 

ลา้งดูดฝุ่ น 132,600  104,720  56,100  293,420    

ลา้งเคลือบสี 61,950  47,775  23,625  133,350    

ลา้งขดัเคลือบสี 2,500  2,030  1,110  5,640    

ลา้งก าจดัคราบ
แมลงและยางมะ
ตอย  7,500  7,500    

ลา้งหอ้งเครือง 
(รวมค่าลา้งดูดฝุ่ น) 1,620  1,620    
  

  รวม  441,530 5,298,360  

 
6.11.2 รายได้จากการบริการท าความสะอาดภายใน 
เป็นรายได้ท่ีมาจากการประเมินยอดของการใช้บริการท าความสะอาดภายในแต่ละ

เดือน และรวมยอดเป็นรายปี โดยใชร้าคาเฉล่ียของขนาดรถยนต ์
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หลกัการค านวณรายไดจ้ากบริการท าความสะอาดภายใน 
∑ อตัราเฉล่ียของบริการท าความสะอาดภายใน x จ านวนรถยนต ์
• รายไดจ้ากการบริการท าความสะอาดภายใน ค านวณเป็นรายปี มูลค่า 158,400.00 

บาท 
ตารางท่ี  6.11 แสดงรายไดจ้ากบริการท าความสะอาดภายใน 

รายการ 
ราคา เฉลี่ยของรถยนต์ 

ทุกขนาด(บาท) 

จ านวนรถยนต์ 
ที่เข้ารับบริการ 

 (คัน) 

ยอดขายรวม 
ต่อเดือน 
 (บาท) 

ยอดขายรวม
ต่อปี 
(บาท) 

ซกัพรมซกัเบาะ 2,200.00 6 13,200.00 158,400.00 

 
6.11.3 รายได้จากการบริการเคลอืบแก้ว 
เป็นรายไดท่ี้มาจากการประเมินยอดของการใช้บริการเคลือบแกว้ในแต่ละเดือน และ

รวมยอดเป็นรายปี 
หลกัการค านวณรายไดข้องบริการเคลือบแกว้ 
∑ อตัราค่าบริการเคลือบแกว้ x จ านวนรถยนต ์
• รายไดจ้ากการบริการเคลือบแกว้ค านวณเป็นรายปี มูลค่า 1,776,000.00 บาท 
 

ตารางท่ี  6.12 แสดงการค านวณค่าบริการเคลือบแกว้เป็นรายปี 

บริการเคลอืบ
แก้ว 

Size S & M 
Size L/ 
SUV/ 

Sport Car 

Size XXL 
/ Van 

ยอดขายรวม 
(บาทต่อเดือน) 

ยอดขายรวมต่อ
ปี 

(บาท) 

ราคาค่าบริการ
เคลือบแกว้ 

22,000.00  24,000.00  28,000.00  
  

จ านวนรถยนต์
ท่ีเขา้มาใช้
บริการ  
(คร้ัง/เดือน) 

2 2 2 6 

 

รวมยอดขาย  
(บาท) 

44,000.00 48,000.00 56,000.00 148,000.00 1,776,000.00 

 
 



79 
 

6.11.4 รายได้จากการขายแพค็เกจ (Member) 
สมมุติฐาน อา้งอิงจากขอ้มูลลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการลา้งท าความสะอาด 10,800 คนัต่อปี 

จากขอ้มูลลูกคา้จะมาใชบ้ริการ 2-4 คร้ังต่อเดือน ดงันั้นจ านวนลูกคา้ มีประมาณ 10,800 ÷ 4 = 2700 
คน ดงันั้นคาดการณ์วา่ 10% ของจ านวนลูกคา้ จะซ้ือแพค็เกจ คือ 270 คน   

หลกัการค านวณยอดขาย   
∑ ราคา x จ านวนลูกคา้ท่ีซ้ือ 
• รายไดจ้ากการขายค านวณเป็นรายปี มูลค่า  1,860,000.00 บาท 

 
ตารางท่ี  6.13 แสดงขอ้มูลประมาณการของยอดขายแพค็เกจต่อปี 

รายการ 
ราคา 

ต่อหน่วย 
ลูกค้า 
ต่อปี 

ยอดขาย 
ต่อปี 

แพค็เกจ (Member) 

                    3,000.00  120                        360,000.00  
                    5,000.00  120                        600,000.00  
                  10,000.00  20                        200,000.00  
                  50,000.00  6                        300,000.00  
                100,000.00  4                        400,000.00  

    270                     1,860,000.00  

 
6.11.5 การหักรายได้จากการใช้แพค็เกจ 

เหตุผลในการหักยอดรายไดจ้ากการใช้แพ็คเกจ เน่ืองจากการใช้บริการ
จากแพค็เกจ เป็นการช าระเงินไวล้่วงหน้า ท าให้การเขา้มาใชบ้ริการจะตอ้งมีการหักยอดท่ีลูกคา้ใช้
ออกจากรายได้ของการให้บริการประเภทต่างๆ คือ บริการลา้งท าความสะอาด บริการท าความ
สะอาดภายใน บริการเคลือบแกว้ เน่ืองจากบริการเหล่าน้ีสามารถน าท่ีซ้ือไวม้าใชบ้ริการท่ีร้านได ้

6.11.5.1 การหักรายการท่ีลูกคา้น าแพ็คเกจมาใช ้ออกจากรายไดข้องการ
บริการลา้งและท าความสะอาดรถยนต ์

 สมมุติฐาน การหักรายการท่ีลูกคา้น าแพ็คเกจมาใช้ออกจากรายได้ของ
การบริการลา้งและท าความสะอาดรถยนต์ : ความถ่ีของลูกคา้ 1 คน ท่ีมาใชบ้ริการลา้งและท าความ
สะอาดรถยนต์จ านวน 2 คร้ังต่อเดือน หรือ จ านวน 24 คร้ังต่อปี (สาริกภูติ พรรณทิพา, 2557)ทั้งน้ี
อตัราค่าบริการของสมาชิกมีส่วนลด 10% เม่ือใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี  6.14 แสดงรายไดเ้ฉล่ียต่อคนัต่อเดือน 

จ านวนรถยนต ์/ เดือน (คนั) ยอดขายต่อปี(บาท) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อคนัต่อเดือน 
(ยอดขายต่อปี  ÷ 12) (บาท) 

900 5,298,360 490.58 

 
วิธีการค านวณ ยอดหักรายไดจ้ากการท่ีลูกคา้น าแพก็เกจมาใช้บริการลา้ง

และท าความสะอาดรถยนตต์่อปี  
จ านวนลูกคา้สมาชิกต่อปี × อตัราค่าบริการเฉล่ียต่อคนั (หลงัหักส่วนลด

แพก็เกจ) × จ านวนคร้ังท่ีลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการต่อปี 
= 270 x (490.58 x 0.9 ) x 24 = 2,861,114.40 บาท 
6.11.5.2 การหักรายการท่ีลูกคา้น าแพ๊คเกจมาใช ้ออกจากรายไดข้องการ

รายไดข้องการบริการท าความสะอาดภายใน 
สมมุติฐาน การหักรายการการน าแพ๊คเกจมาใช ้ ออกจากรายไดจ้ากการ

บริการท าความสะอาดภายใน จ านวนลูกคา้สมาชิกคิดเป็น 5% ของจ านวนลูกคา้ท่ีใช้รับบริการท า
ความสะอาดภายใน และ มาใชบ้ริการ 2 คร้ังใน 1 ปี ทั้งน้ีอตัราค่าบริการของสมาชิกมีส่วนลด 10% 
เม่ือใชบ้ริการ 
 

ตารางท่ี  6.15 แสดงยอดหกัรายไดจ้ากการใชแ้พค็เกจท าความสะอาดรถยนต ์

จ านวนลูกคา้สมาชิก 
จ านวนลูกคา้แพค๊เกจ 
ท่ีมาใชบ้ริการ (คน) 

ราคาเฉล่ีย (บาท) 
ยอดหกัรายไดจ้ากการใช้

บริการแพค็เกจ 

270 ≈ 13.5 2,200.00 106,920.00 
 

วิธีการค านวณ จ านวนยอดหักรายไดจ้ากการใช้บริการท าความสะอาด
ภายใน = จ านวนลูกคา้สมาชิก x 5% ของจ านวนผูใ้ช้บริการท าความสะอาดภายใน x อตัราเฉล่ีย
ค่ า บ ริ ก า ร ร ว ม ส่ ว น ล ด ส ม า ชิ ก ต่ อ คั น  x จ า น ว น ค ร้ั ง ท่ี เ ข้ า ใ ช้ ง า น ต่ อ ปี 
  จ านวนยอดหักรายได้ จากการใชบ้ริการท าความสะอาดภายใน ของลูกคา้
ต่อปี  270 x 0.05 x  2,200 x 0.9   x  4 = 106,920.00 บาท 

6.11.5.3 การหักรายการท่ีลูกคา้น าแพ๊คเกจมาใช ้ออกจากรายไดข้องการ
รายไดข้องการบริการเคลือบแกว้ 
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สมมุติฐาน การหกัยอดขายออกจากรายไดจ้ากการบริการเคลือบแกว้ 
จ านวนลูกคา้สมาชิกคิดเป็น 2% ของจ านวนลูกคา้ท่ีใชรั้บบริการเคลือบแกว้  

ในกรณีน้ี คิดยอดจากการบริการใน Packgage กลาง ราคา 24,000 บาท 
จ านวนการบริการ 1 คร้ังต่อปี  

 
ตารางท่ี  6.16 แสดงยอดหกัรายไดจ้ากบริการเคลือบแกว้ 

จ านวนลูกคา้
สมาชิก 

จ านวนลูกคา้แพค๊
เกจ 

ท่ีมาใชบ้ริการ (คน) 

ราคาเฉล่ียค่าบริการ
เคลือบแกว้ (บาท) ยอดขายต่อปี (บาท) 

ยอดหกัรายไดจ้าก
การใชบ้ริการ
แพค็เกจ (บาท) 

270 ≈ 5.4 24,000.00 1,776,000.00 129,600.00 

 
วิธีการค านวณ จ านวนยอดหักรายไดจ้ากการใชบ้ริการเคลือบแกว้ = 

จ านวนลูกคา้สมาชิก x 2% ของจ านวนบริการเคลือบแกว้ x อตัราเฉล่ียค่าบริการเคลือบแกว้ 
จ านวนยอดหักรายได้ จากการใชบ้ริการท าความสะอาดภายใน ของลูกคา้

ต่อปี  = 270* 0.02 *24,000 = 129,600.00 บาท 
 

6.11.6 การค านวณรายได้รวมต่อปี 

• หลกัการในการค านวณคือ รายขายจากการขายบริการทั้งหมด – ยอดท่ีลูกคา้มาใช้
บริการแพค็เกจ + ยอดขายแพค็เกจ  

• สมมุติฐาน ระดบัปริมาณลูกคา้มีผลกบัยอดรายไดต่้อเดือนดงัน้ี 
o ระดบัสูง ยอดรายไดจ้ะมากกวา่ยอดของรายไดร้ะดบักลางอยูท่ี่ 25% 
o ระดบัต ่า ยอดรายไดจ้ะนอ้ยกวา่ยอดของรายไดร้ะดบักลางอยูท่ี่ 50% 

 
ตารางท่ี  6.17 แสดงการค านวณรายไดร้วมต่อปี 

ตารางแสดงจ านวนปริมาณลูกค้าใน 1ปี 
รายได้จากการให้บริการล้างรถยนต์

รวมต่อปี 

เดือน ระดบัปริมาณลูกคา้  
มกราคม ระดบัสูง  551,912.50  
กุมภาพนัธ์ ระดบัสูง  551,912.50  
มีนาคม ระดบักลาง  441,530.00  
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ตารางแสดงจ านวนปริมาณลูกค้าใน 1ปี 
รายได้จากการให้บริการล้างรถยนต์

รวมต่อปี 

เดือน ระดบัปริมาณลูกคา้  
เมษายน ระดบักลาง  441,530.00  
พฤษภาคม ระดบักลาง  441,530.00  
มิถุนายน ระดบัต ่า  220,765.00  
กรกฎาคม ระดบัต ่า  220,765.00  
สิงหาคม ระดบัต ่า  220,765.00  
กนัยายน ระดบัต ่า  220,765.00  
ตุลาคม ระดบักลาง  441,530.00  

พฤศจิกายน ระดบัสูง  551,912.50  
ธนัวาคม ระดบัสูง  551,912.50  

รายไดร้วมการบริการลา้งท าความสะอาด(1) 4,856,830.00 
รายไดจ้ากการท าความสะอาดภายใน(2) 158,400.00 
รายไดจ้ากการเคลือบแกว้(3) 1,776,000.00 
ยอดหกัค่าบริการกรณีลูกคา้มาใชบ้ริการแพค็เกจ(4) 3,097,634.40 
รายไดจ้ากการขาย Member (5) 1,860,000.00 
  รายไดร้วมต่อปี (1)+ (2)+ (3)- (4)+ (5) 5,553,595.60 

 
ส าหรับการประเมินรายไดใ้นปีแรก เน่ืองจากทางร้านบาวาเรีย โปรเฟล

ชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ทางผูจ้ดัท าจึงประเมินรายไดใ้นปีแรกให้อยู่ในอตัรา 
70 % ของรายไดใ้นไปถนดัไป 
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6.12 การประมาณงบก าไร-ขาดทุน 
ตารางท่ี  6.18 งบก าไรขาดทุน 

รายการ 
ประมาณก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 

ปีที1 ปีที2 ปีที3 ปีที4 ปีที5 

รายได ้
    
3,887,516.92  

    
5,553,595.60  

    
5,553,595.60  

    
5,553,595.60  

    
5,553,595.60  

หกั ตน้ทุนทางตรง           

ค่าน ้ายาลา้งรถยนต ์ค่าแวก๊ซ์ น ้ายาขดั 
น ้ายาเคลือบแกว้ และน ้ายาประเภท
อื่นๆ (30%จากยอดขาย)  

       
583,127.54  

       
833,039.34  

       
833,039.34  

       
833,039.34  

       
833,039.34  

ก าไรขั้นตน้ 
    
3,304,389.38  

    
4,720,556.26  

    
4,720,556.26  

    
4,720,556.26  

    
4,720,556.26  

หกั ค่าใชจ้่ายการขายและในการ
ด าเนินงาน           

ค่าเช่าสถานท่ี 
         
60,000.00  

         
70,000.00  

         
80,000.00  

         
80,000.00  

         
80,000.00  

เงินเดือนของพนกังาน 
    
1,992,000.00  

    
2,007,120.00  

    
2,022,693.60  

    
2,038,734.41  

    
2,055,256.44  

ค่าคอมมิชชนั 
       
414,959.40  

       
414,959.40  

       
414,959.40  

       
414,959.40  

       
414,959.40  

ค่าท างานล่วงเวลา 
       
279,000.00  

       
279,000.00  

       
279,000.00  

       
279,000.00  

       
279,000.00  

ค่าใชจ้่ายในการตลาด 
         
60,400.00  

       
210,400.00  

       
260,400.00  

         
60,400.00  

         
60,400.00  

ค่าเช่าบริการอินเตอร์เนท 
           
7,000.00  

           
7,000.00  

           
7,000.00  

           
7,000.00  

           
7,000.00  

ค่าใชจ้่ายส้ินเปลือง 
       
120,000.00  

       
120,000.00  

       
120,000.00  

       
120,000.00  

       
120,000.00  

ค่าน ้าและค่าไฟฟ้า (% จากยอดขาย) 
       
144,000.00  

       
144,000.00  

       
144,000.00  

       
144,000.00  

       
144,000.00  

ค่าจดทะเบียนบริษทั 
           
5,000.00          

ค่าตรวจสอบและค่าจา้งท าบญัชี 
         
60,000.00  

         
60,000.00  

         
60,000.00  

         
60,000.00  

         
60,000.00  

รวม 
    
3,142,359.40  

    
3,312,479.40  

    
3,388,053.00  

    
3,204,093.81  

    
3,220,615.84  

ก าไรจากการด าเนินงาน 
       
162,029.98  

    
1,408,076.86  

    
1,332,503.26  

    
1,516,462.45  

    
1,499,940.42  
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รายการ 
ประมาณก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 

ปีที1 ปีที2 ปีที3 ปีที4 ปีที5 

หกั ค่าเสือมราคา 
       
100,000.00  

       
100,000.00  

       
100,000.00  

       
100,000.00  

       
100,000.00  

ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษี 
(EBIT) 

         
62,029.98  

    
1,308,076.86  

    
1,232,503.26  

    
1,416,462.45  

    
1,399,940.42  

ก าไรสุทธิก่อนหกัภาษี 
         
62,029.98  

    
1,308,076.86  

    
1,232,503.26  

    
1,416,462.45  

    
1,399,940.42  

หกั ภาษีเงินได ้(15%) 
           
9,304.50  

       
196,211.53  

       
184,875.49  

       
212,469.37  

       
209,991.06  

ก าไรสุทธ ิ
         
52,725.48  

    
1,111,865.33  

    
1,047,627.77  

    
1,203,993.08  

    
1,189,949.36  

 
 

6.13 การประมาณงบกระแสเงินสด 
ตารางท่ี  6.19 งบกระแสเงินสด 

รายการ ปริมาณการงบกระแสเงินสด 

  ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

1กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน ก าไรก่อน
ดอกเบ้ียและภาษี
(EBIT)  

       52,725.48  1,111,865.33    1,047,627.77    1,203,993.08    1,189,949.36   

หกั ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 

         7,908.82  -166,779.80  - 157,144.17  - 180,598.96  - 178,492.40  

บวก ค่าเส่ือมราคา      100,000.00  
        

100,000.00  
     100,000.00       100,000.00       100,000.00  

เงินสดรับ(จ่าย) สุทธิ
จากกิจกรรมด าเนินงาน 

     160,634.31  1,045,085.53       990,483.61    1,123,394.12    1,111,456.95  

2.กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน  
สินทรัพยถ์าวร ลด
(เพ่ิม) 

- 1,300,000.00          

เงินสดรับ(จ่าย) สุทธิ
จากกิจกรรมลงทนุ 

- 1,300,000.00          
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รายการ ปริมาณการงบกระแสเงินสด 

  ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

3.กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมจดัหาเงิน 
เงินลงทุนส่วนเจา้ของ 
(100%) 

  1,300,000.00          

เงินสดรับ(จ่าย) สุทธิ
จากกิจกรรมจดัหาเงิน 

  1,300,000.00       

4. กระแสเงินสดสุทธิ 
(1+2+3) 

     160,634.31  1,045,085.53       990,483.61    1,123,394.12    1,111,456.95  

5.เงินสดตน้งวด                   -    160,634.31    1,205,719.84    2,196,203.44    3,319,597.57  

6.เงินสดปลายงวด      160,634.31  1,205,719.84    2,196,203.44    3,319,597.57    4,431,054.52  

 
 

6.14 การประเมินความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
6.14.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value NPV) 

ตารางท่ี  6.20 ตารางการค านวณ NPV 
ตารางการค านวณ  Net Present Value (NPV) 

  ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงิน
สดเพ่ิมขึ้น 
(ลดลง) 
สุทธิ 

-1300000 160,634.31  1,045,085.53  990,483.61  1,123,394.12  1,111,456.95  

กระแสเงิน
สดสะสม 

-1300000 -1,139,365.69  -94,280.16   896,203.44  2,019,597.57  3,131,054.52  

 
6.14.1.1 สมมุติฐาน  
ใชร้ะยะเวลา 5 ปี 
อตัราคิดลด 15% 
ผลลพัธ์ในการค านวน NPV  
NPV = 1,476,070.64 บาท 
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6.14.1.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return IRR) 
IRR ค านวณโดยตั้ง NPV = 0 
IRR = 47.28 % 

6.14.1.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
จ านวนปีท่ียงัไม่คืนทุนเตม็จ านวน = (ปีท่ี 2) = 2 
กระแสเงินสดสะสมใน ปีท่ี 2 / กระแสเงินสดใน ปีท่ี 3 

= -94,280.16 / 990,483.61 = |-0.10| 
Payback period = 2+ | (-0.10) | = 2.10 ปี 

 
6.14.2 สรุปผลการวิเคราะห์การประเมินความคุ้มทุนของโครงการ 

จากการวิเคราะห์ทางดา้นการเงินพบวา่โครงการดงักล่าวมีความ
เหมาะสมกบัการลงทุนเน่ืองจากมีผลตอบแทนสูงกวา่ตน้ทุนเงินทุนและสามารถคืนทุนไดใ้นเวลา 
2.3 ปี 

NPV = 1,476,070.64 บาท แสดงถึงผลตอบแทนท่ีสูงกวา่ตน้ทุนเร่ิมตน้ 
IRR = 47.28% ซ่ึงสูงกวา่อตัราคิดลด 15% สะทอ้นวา่โครงการมี
ผลตอบแทนท่ีดี 
Payback Period คืนทุนใน 2.10 ปี ซ่ึงถือวา่มีระดบัปานกลางค่อนเร็ว 

สรุปการวิเคราะห์ โครงการมีความคุม้ค่าทางการเงิน เหมาะแก่การลงทุนในระยะยาว 
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บทที ่7  
แผนการจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 

 
7.1 ความเส่ียงทางด้านการตลาด 

7.1.1 โอกาสเกิดขึ้น : กรณีท่ีเกิดโรคระบาดเช่น Covid19 ส่งผลใหร้้านตอ้งปิดบริการ
ชัว่คราว เน่ืองจากหา้งสรรพสินคา้มีนโยบายงบการบริการใหลู้กคา้ 

7.1.2 แนวทางการป้องกนัและบริหารความเส่ียง 
• จดัท าแผนส ารองทางธุรกิจ (Business Continuity Plan - BCP) 
วางแผนล่วงหนา้เก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจในสถานการณ์ฉุกเฉิน เช่น ปิดบริการในหา้ง 
• เจรจากบัหา้งสรรพสินคา้เร่ืองการลดค่าเช่าในช่วงปิดบริการ 
ท าขอ้ตกลงล่วงหนา้เพื่อขอลดค่าเช่าหรือขยายระยะเวลาเช่าเม่ือเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉิน 
• ส ารองเงินเพื่อเป็นทุนในการบริหารในกรณีหา้งถูกปิด 
 
 

7.2 ความเส่ียงด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Risk) 
7.2.1 โอกาสเกิดขึ้น : กรณีการสูญเสียบุคลากรมีความสามารถสูงในกรณีท่ีไม่คาดคิด  
7.2.2 แนวทางการป้องกนัและบริหารความเส่ียง 
• สร้างกระบวนการท างานให้เป็นขั้นตอนเพื่อให้สามารถน าบุคลากรอ่ืนมาทดแทน

ไดท้นัท่ี  
• เตรียมคนทดแทนในทุกต าแหน่งส าคญั 
• ฝึกอบรมพนกังานในหลายทกัษะ (Multi-skill) เพื่อสลบัหนา้ท่ีไดเ้ม่ือตอ้งการ 
• ใหเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการเก็บขอ้มูล 
• สร้างส่ิงแวดลอ้มในการแชร์ความรู้อยูเ่สมือ 

 
 

7.3 ความเส่ียงทางด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
7.3.1 โอกาสเกิดขึ้น : กรณีสภาวะสภาพคล่องทางการเงินนอ้ยลง 
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• เน่ืองจากมีตวัแปรดา้นค่าใชจ่้ายท่ีคงท่ีอยูจ่  านวนมาก  
7.3.2 แนวทางการป้องกนัและบริหารความเส่ียง 
• วางแผนรายรับ-รายจ่ายในแต่ละเดือนล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 3–6 เดือน 
• การเจรจาต่อรองเง่ือนไขการช าระเงิน 
• การขอเง่ือนไขการช าระเงินท่ีจากซพัพลายเออร์เพื่อยดืระยะเวลาในการจ่ายออกไป 
• ลดการจา้งงานในส่วนท่ีไม่จ าเป็นถาวร เช่น ใชพ้นกังาน Part-time ในช่วงเวลาท่ีมี

ลูกคา้นอ้ย 
• ทบทวนรายการใชจ่้ายประจ า ทุกๆ 3 เดือน   
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ภาคผนวก ก 
ค ำถำมกำรวิจัย 

 
ค ำถำมวิจัยเชิงคุณภำพ 

 
หมวดค ำถำมวิจัย 

1. ด้ำนสถำนท่ีตั้ง 

• ความสะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ (True Digital Park)  
2. ควำมพงึพอใจและข้อควรปรับปรุงของบริกำร 

• ประทบัใจในร้าน บาวาเรีย โปรเฟสชนันอล คาร์ดีเทลล่ิง 
• ขอ้ควรปรับปรุงเร่ืองท่ี 1 และ 2 

3. การตัดสินใจใช้บริการภายใต้ข้อจ ากดัด้านเวลา 

• ความคิดเห็นต่อบริการ Car Detailing ท่ีตอ้งใหร้ะยะเวลานานเกิน 2-4 
ชัว่โมง) 

4. ด้านช่องทางการเข้าถึงบริการ/ ช่องทางการส่ือสารกบัร้าน 

• ลูกคา้มีความนิยมใชช่้องทางใดในการติดต่อ 
5. ด้านเทคโนโลยีและความสะดวกในการใช้บริการ 

• ช่องทางจองคิวท่ีตอ้งการ 
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ค าตอบวิจัยเชิงคุณภาพ 
 

Customer / 
ค าถาม 

ค าถามที่ 1  
จุดเด่นที่ประทับใจในร้าน บาวาเรีย 

โปรเฟสชันนอล คาร์ดีเทลล่ิง 

ค าถามที่ 2 
ข้อควรปรับปรุงเร่ืองที่ 1 

ค าถามที่ 3 
ข้อควรปรับปรุงอย่างที่ 2 

ค าถามที่ 4 
ความสะดวกในการ

เดินทางมาใช้
บริการ (True 
Digital Park) 

ค าถามที่  5 
ช่องทางที่ลูกค้านิยมใช้

บริการติดต่อ 

ค าถามที่ 6  
ช่องทางจองคิวที่

ต้องการ  

ค าถามที่ 7   
ความคิดเห็นต่อ
บริการ Car 

Detailing ที่ต้องให้
ระยะเวลานานเกิน 

2-4 ช่ัวโมง) 

Customer 1 

"ส่ิงแรกท่ีรู้สึกประทบัใจเลยคือ
พนกังานรับรถครับ สุภาพ 
เรียบร้อยมาก ให้ความรู้สึกว่าใส่ใจ
ลูกคา้ แลว้ก็พูดจาดีตั้งแต่กา้วแรกท่ี
เขา้ร้านเลยครับ 

โดยรวมดีมากครับ แต่ถา้มี
ระบบจองคิวออนไลน์จะ
สะดวกขึ้นเยอะเลยครับ 
เพราะบางทีไม่แน่ใจว่าคิว
ว่างหรือเปล่า 

ไม่มีขอ้เพ่ิมเติมครับ 
โดยรวมถือว่าดีมากแลว้
ครับ 

สะดวกมากครับ 
เพราะออฟฟิศผม
อยูใ่กล ้ๆ เดินมาได้
เลย ไม่ตอ้งขบัรถ
มาให้ยุง่ยาก 

สะดวกผา่น Line ครับ 
เพราะใชง้านง่าย แค่
ทกัแชทก็มีคนตอบเร็ว
ดี 

ถา้มีแอปพลิเคชนั
เฉพาะของร้านจะดีมาก
เลยครับ ดูเป็นมืออาชีพ 
แลว้ก็ใชง้านง่ายถา้
ออกแบบดี 

อยากให้มีระบบแจง้
สถานะผา่น Line 
ครับ เช่น แจง้เมื่อ
รถเสร็จ จะไดไ้ม่
ตอ้งคอยถาม 

Customer 2 

ชอบฝีมือในการขดัรถของท่ีน่ีมาก
ค่ะ รถเงาวบัเหมือนใหม่เลย เห็น
แลว้รู้เลยว่าใส่ใจในรายละเอียด
จริงๆ 

ห้องพกัรับรองนัง่ไม่ค่อย
สบายค่ะ ถา้ปรับปรุงเร่ือง
เกา้อ้ีหรือโซฟาให้นุ่มกว่าน้ี
น่าจะดีขึ้นนะคะ เพราะบาง
ทีตอ้งรอนาน 

 
สะดวกค่ะ เพราะอยู่
ใกลบ้า้น ขบัรถมา
แป๊บเดียวถึง 

ชอบโทรมากกว่าค่ะ 
เพราะบางทีอยาก
สอบถามรายละเอียด
แบบตรง ๆ จะได้
เขา้ใจชดัเจน 

ส าหรับฉนั Line คือ
สะดวกท่ีสุดค่ะ เพราะ
ใชอ้ยูทุ่กวนั ไม่ตอ้ง
โหลดอะไรเพ่ิม 

ไม่มีปัญหาเลยค่ะ 
เพราะปกติมาใช้
บริการฟิตเนสอยู่
แลว้ ระหว่างรอก็
ออกก าลงักายได ้

Customer 3 

บริการดีมากค่ะ ลา้งสะอาดทุกซอก
ทุกมุม แลว้ก็ท่ีชอบอีกอยา่งคือ
สามารถทิ้งรถไวท่ี้ร้านไดโ้ดยไม่
ตอ้งกงัวลเลย สะดวกมากค่ะ 

ห้องพกัแอร์ไม่ค่อยเยน็ค่ะ 
วนันั้นท่ีมารอรู้สึกร้อนนิด
หน่อย ถา้แอร์เยน็กว่าน้ีจะดี
มากเลยค่ะ 

อยากให้มีระบบจองคิว
ออนไลน์ค่ะ จะไดไ้ม่ตอ้ง
มารอลุน้หนา้งานว่าว่าง
หรือไม่ว่าง 

ค่อนขา้งไกลจากท่ี
พกัค่ะ แตถ่า้บริการ
ดีแบบน้ีก็ยอม
เดินทางมานะคะ 

เลือกใช ้Facebook ค่ะ 
เพราะเขา้ไปดูรีวิว
ลูกคา้คนอื่นได ้แลว้ก็
มีโพสตโ์ปรโมชัน่อปั
เดตตลอด 

คิดว่าแอปเฉพาะของ
ร้านจะช่วยให้ดู
น่าเช่ือถือขึ้น แลว้ก็
สามารถรวมขอ้มูลทุก
อยา่งไวใ้นท่ีเดียว 

รู้สึกว่าร้านใส่ใจ
รายละเอียดดีค่ะ ไม่
เร่งรีบเกินไป ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีรู้สึกชอบ
ในงาน Detailing 
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Customer / 
ค าถาม 

ค าถามที่ 1  
จุดเด่นที่ประทับใจในร้าน บาวาเรีย 

โปรเฟสชันนอล คาร์ดีเทลล่ิง 

ค าถามที่ 2 
ข้อควรปรับปรุงเร่ืองที่ 1 

ค าถามที่ 3 
ข้อควรปรับปรุงอย่างที่ 2 

ค าถามที่ 4 
ความสะดวกในการ

เดินทางมาใช้
บริการ (True 
Digital Park) 

ค าถามที่  5 
ช่องทางที่ลูกค้านิยมใช้

บริการติดต่อ 

ค าถามที่ 6  
ช่องทางจองคิวที่

ต้องการ  

ค าถามที่ 7   
ความคิดเห็นต่อ
บริการ Car 

Detailing ที่ต้องให้
ระยะเวลานานเกิน 

2-4 ช่ัวโมง) 

Customer 4 

คุณภาพการลา้งรถดีมากครับ ลา้ง
แลว้รู้สึกว่ารถสะอาดจริง ๆ ไม่ใช่
แค่ลา้งผา่น ๆ เหมือนบางท่ี 

อยากให้ช่วยเช็คกระจกฝ่ัง
คนขบัเพ่ิมนิดนึงครับ 
เพราะเวลาผมเปิดกระจก
คืนบตัรจอดรถ มกัจะมี
คราบน ้าติดอยู ่

รอคิวนานไปนิดครับ ถา้มี
ระบบจดัการคิวท่ีชดัเจน
กว่าน้ีจะช่วยให้ลูกคา้ไม่
ตอ้งรอนานเกินไป 

สะดวกครับ เพราะ
บา้นอยูใ่นละแวกน้ี
อยูแ่ลว้ 

ใช ้Line เป็นหลกัเลย
ครับ เพราะสะดวก ไม่
ตอ้งโทรให้เสียเวลา 

อยากให้มีแอปของร้าน
เองครับ จะไดจ้องคิว 
เช็คสถานะ หรือดู
โปรโมชัน่ไดใ้นท่ีเดียว 

สะดวกครับ แต่
เฉพาะงานท่ีตอ้งลง 
Detail นะครับ 
เพราะระหว่างรอก็
เดินชอ้ปป้ิงในห้าง
ได ้ไม่รู้สึกว่า
เสียเวลา  

Customer 5 

พนกังานบริการดีมากครับ สุภาพ 
แลว้ก็ใหค้ าแนะน าเก่ียวกบัการดูแล
รถไดดี้มากเลย ประทบัใจ 

ผมเคย walk-in มาสองคร้ัง
แลว้ไม่ไดล้า้ง เพราะคิวเต็ม 
ถา้มีระบบแจง้เตือนคิว
ในไลน์หรือให้จองผา่น
ไลน์ไดจ้ะดีมากครับ 

มีแค่เร่ืองเดียวครับ สะดวกมาก คอนโด
อยูติ่ดกบัร้านเลย 
ลงลิฟตม์าแลว้เดิน
อีกนิดก็ถึงเลย 

Line ครับ ใชง่้ายดี 
แลว้ก็มีขอ้มูลครบ ไม่
ตอ้งถามเยอะ 

Line ครับ ใชง้านง่าย 
ไม่ตอ้งเรียนรู้อะไร
ใหม่ แค่ทกัแชทก็จอง
ไดเ้ลย 

ปกติมาซ้ือของท่ีน่ีก็
ใชเ้วลานานกว่า 2 
ชัว่โมงอยูแ่ลว้ เลย
ไม่มีผลอะไรกบัการ
รอรถ 

Customer 6 

ผมเลือกท่ีน่ีเพราะอยูใ่กลค้อนโด
ครับ เดินมาส่งรถไดเ้ลย สะดวก
มาก แลว้บริการก็ดีดว้ยครับ 

อยากให้มีแพก็เกจราคา
ประหยดัส าหรับลูกคา้ท่ีลา้ง
บ่อยครับ จะไดรู้้สึกคุม้ค่า
มากขึ้น แลว้กเ็ป็นแรงจูงใจ
ให้มาใชบ้ริการบ่อย ๆ ดว้ย 

คิวค่อนขา้งเยอะอ่ะครับ 
บางทีรอนานเลย 

สะดวกมากครับ อยู่
ใกลค้อนโด เดินมา
ไดส้บาย ๆ 

ใช ้Facebook ครับ 
เพราะเห็นรูปผลงาน
ก่อน-หลงัลา้งรถ แลว้
ก็มีโปรดี ๆ มาเร่ือย ๆ 

Line เหมาะสุดแลว้
ครับ เพราะทุกคนมีอยู่
แลว้ ไม่ตอ้งติดตั้งอะไร
เพ่ิม 

ถา้งานออกมาดีจริง 
ๆ ผมว่ารอ 2–3 
ชัว่โมงก็โอเคครับ 
ถือว่าเป็นเวลาท่ี
เหมาะสม 
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Customer / 
ค าถาม 

ค าถามที่ 1  
จุดเด่นที่ประทับใจในร้าน บาวาเรีย 

โปรเฟสชันนอล คาร์ดีเทลล่ิง 

ค าถามที่ 2 
ข้อควรปรับปรุงเร่ืองที่ 1 

ค าถามที่ 3 
ข้อควรปรับปรุงอย่างที่ 2 

ค าถามที่ 4 
ความสะดวกในการ

เดินทางมาใช้
บริการ (True 
Digital Park) 

ค าถามที่  5 
ช่องทางที่ลูกค้านิยมใช้

บริการติดต่อ 

ค าถามที่ 6  
ช่องทางจองคิวที่

ต้องการ  

ค าถามที่ 7   
ความคิดเห็นต่อ
บริการ Car 

Detailing ที่ต้องให้
ระยะเวลานานเกิน 

2-4 ช่ัวโมง) 

Customer 7 

ร้านอยูใ่กลบ้า้นครับ ขบัมาไม่ถึง 5 
นาที แลว้ก็ลา้งรถสะอาดดีมาก 
ประหยดัทั้งเวลาและน ้ามนัเลยครับ 

รอคิวนานไปนิดครับ ถา้มี
วิธีจดัการคิวให้เร็วขึ้น หรือ
มีระบบแจง้เวลารอ
โดยประมาณก็จะดีมากเลย 

น่าท าพวกระบบจองคิว
ล่วงหนา้อะไรแบบน้ีดูนะ
คะ 

สะดวกมากครับ 
เพราะร้านอยูใ่กล้
บา้น ซ่ึงเป็น
เส้นทางท่ีเราใช้
ประจ า 

ชอบโทรครับ เพราะ
บางทีอยากรู้ว่าคิวว่าง
ไหม หรือสอบถาม
เร่ืองบริการเฉพาะทาง 

เลือก Line ครับ เพราะ
สะดวกดี แลว้ก็มี
ประวติัการจองให้ดู
ยอ้นหลงัได ้

ถา้มีการแจง้เวลา
ก่อนล่วงหนา้ว่าจะ
ใชเ้วลาประมาณ
เท่าไหร่ ก็สามารถ
วางแผนไดค้รับ 

Customer 8 

ท่ีน่ีลา้งสะอาดจริง ๆ ค่ะ โดยเฉพาะ
ห้องเคร่ือง ลา้งไดล้ะเอียดมาก แลว้
พนกังานก็ใส่ใจดีเยี่ยมเลยค่ะ 

ตอนแรกหาจุดพกัรถไม่เจอ
ค่ะ ป้ายบอกค่อนขา้งเลก็ ถา้
เขียนให้ใหญ่กว่าน้ีหรือมี
ป้ายชดัเจนกว่าน้ีจะช่วยได้
เยอะค่ะ 

อยากให้มีแพก็เกจพิเศษ
ส าหรับลูกคา้ท่ีลา้งบ่อยค่ะ 
เพราะว่ามาบ่อยจริงๆค่ะ 

สะดวกค่ะ เพราะ
ส่วนใหญ่จะมากบั
ครอบครัวในวนั
อาทิตย ์ขบัรถมา
พร้อมกนัก็ง่ายดี 

Line ค่ะ เพราะตอบไว 
แลว้ก็มีระบบส่ง
ขอ้ความอตัโนมติัท่ี
ช่วยให้เขา้ใจขั้นตอน
ง่ายขึ้น 

ถา้มีแอปของร้านเองจะ
ดีมากค่ะ ดูเป็นระบบ 
แลว้ก็สามารถเพ่ิม
ฟีเจอร์อ่ืน ๆ ไดใ้น
อนาคต 

สะดวกค่ะ เพราะ
ระหว่างรอก็เดิน
เล่นหรือทานขา้วใน
ห้างได ้ไม่รู้สึกว่า
เป็นภาระ 

Customer 9 

พนกังานรับรถให้ขอ้มูลดีมากครับ 
สุภาพ แลว้ก็อธิบายขั้นตอนต่าง ๆ 
ไดเ้ขา้ใจง่าย ท าให้รู้สึกมัน่ใจใน
บริการครับ 

อยากให้มีระบบจองคิว
ออนไลน์ครับ จะได้
วางแผนเวลามาใชบ้ริการ
ไดง่้ายขึ้น ไม่ตอ้งลุน้ว่าจะ
ไดล้า้งหรือเปล่า 

อีกอยา่งท่ีอยากเห็นคือ
โปรโมชัน่พิเศษส าหรับ
ลูกคา้เก่าครับ เช่น ส่วนลด
หรือสะสมแตม้อะไรแบบ
น้ี 

สะดวกมากครับ 
เพราะอยูใ่กลท้ั้ง
คอนโดและ
ออฟฟิศ เดินทาง
สะดวกทั้งวนั
ธรรมดาและ
วนัหยดุ 

Facebook ครับ เพราะ
ดูรีวิวลูกคา้เก่าได ้แลว้
ก็มีรูปภาพให้ดู
ประกอบการตดัสินใจ 

ผมว่าผ่านเวบ็ไซต ์ใช้
งานง่ายก็ดีนะครับ ไม่
ตอ้งโหลดแอป แค่เขา้
เวบ็แลว้จองไดเ้ลย 

อยากให้แจง้เวลา
ประมาณตอนท่ีโทร
มาสอบถามเลยครับ 
จะไดต้ดัสินใจได้
ทนัที 
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Customer / 
ค าถาม 

ค าถามที่ 1  
จุดเด่นที่ประทับใจในร้าน บาวาเรีย 

โปรเฟสชันนอล คาร์ดีเทลล่ิง 

ค าถามที่ 2 
ข้อควรปรับปรุงเร่ืองที่ 1 

ค าถามที่ 3 
ข้อควรปรับปรุงอย่างที่ 2 

ค าถามที่ 4 
ความสะดวกในการ

เดินทางมาใช้
บริการ (True 
Digital Park) 

ค าถามที่  5 
ช่องทางที่ลูกค้านิยมใช้

บริการติดต่อ 

ค าถามที่ 6  
ช่องทางจองคิวที่

ต้องการ  

ค าถามที่ 7   
ความคิดเห็นต่อ
บริการ Car 

Detailing ที่ต้องให้
ระยะเวลานานเกิน 

2-4 ช่ัวโมง) 

Customer 10 

ผมชอบท่ีบริการรวดเร็วครับ ไม่
ตอ้งรอนาน แลว้พนกังานก็พูดจาดี 
สุภาพ ท าให้รู้สึกประทบัใจตั้งแต่
คร้ังแรกท่ีมาใชบ้ริการเลยครับ 

เหมือนกนัเลยครับ อยากให้
มีระบบจองคิวออนไลน์ 
เพราะบางทีโทรไม่ติด ถา้มี
ระบบจองผา่นเวบ็หรือแอป
จะสะดวกมากครับ 

ขอย  ้าอีกคร้ังครับ ระบบ
จองคิวออนไลน์ส าคญั
มาก เพราะตอนน้ีตอ้งโทร
หรือมาลุน้เอง ซ่ึงไม่
สะดวกเท่าไหร่ 

สะดวกมากครับ อยู่
ใกลบ้า้น ขบัรถมา
ไม่ถึง 10 นาที 

Line ครับ ใชง้านง่าย
สุดแลว้ แคแ่อดไลน์ก็
จองคิวหรือสอบถาม
ไดเ้ลย 

แอปเฉพาะของร้าน
น่าจะตอบโจทยท่ี์สุด
ครับ เพราะสามารถ
รวมทุกอยา่งไวใ้นท่ี
เดียว ทั้งจองคิว แจง้
เตือน และโปรโมชนั 

ไม่มีปัญหาเลยครับ 
เพราะสามารถทิ้ง
รถไวแ้ลว้ขึ้นไปเดิน
เล่นในห้างไดส้บาย 
ๆ 

 




