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บทคัดย่อ 
 
ในปัจจุบัน ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป 

โดยเฉพาะการพัฒนาของสมาร์ทโฟนที่ส่งผลให้ผู้บริโภคมีการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากยิ่งขึ้น ดังจะเห็นได้จากสตาร์ทอัพที่ประสบความส าเร็จอย่างมาก ได้แก่ Airbnb, Uber 
และ Eatigo เมื่อประกอบกับพฤติกรรมของคนเมืองที่มีความเร่งรีบและนิยมอยู่อาศัยตาม
คอนโดมิเนียมซึ่งมีพ้ืนที่จ ากัด ท าให้การล้างรถด้วยตนเองเป็นเรื่องยุ่งยากและเสียเวลา จึงนิยมน ารถ
ไปล้างตามร้านล้างรถที่ตั้งอยู่ใกล้ที่พักอาศัยหรือที่ท างาน แต่ก็มักประสบปัญหาการรอคิว ใน
ขณะเดียวกัน ธุรกิจล้างรถเป็นธุรกิจที่มีต้นทุนคงที่สูง และมีช่วงเวลาที่มีผู้ใช้บริการน้อย (Off Peak) 
เป็นจ านวนหลายชั่วโมงต่อสัปดาห์ จึงเป็นโอกาสในการเข้ามาของธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing 
Unused Resources ที่ท าหน้าที่เป็นตัวกลางในการเชื่อมโยงผู้ใช้บริการร้านล้างรถและธุรกิจล้างรถ
ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ที่เสนอส่วนลดให้แก่ผู้ใช้บริการในช่องเวลาที่มีผู้ใช้บริการน้อย (Off Peak) 

งานวิจัยชิ้นจึงมุ่งเน้นการศึกษาแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพ
จองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ โดยเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ที่
ท าการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused 
Resources ที่ประสบความส าหรับ 3 ราย ได้แก่ Airbnb, Uber และ Eatigo จากนั้นน ามาวิเคราะห์
ร่วมกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) ผู้ใช้บริการร้านล้างรถในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 20 ราย และร้านล้างรถในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จ านวน 6 ราย โดยใช้ค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) และการวิเคราะห์
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ข้อมูลแบบอุปนัย (Analytic Induction) เพ่ือสรุปเป็นข้อเสนอแนะแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดที่
เหมาะสมกับธุรกิจสตาร์ทอัพจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ 

จากผลวิจัย พบว่า ธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบ
ความส าเร็จจะต้องมีสถานการณ์ที่สร้างประโยชน์ให้กับทุกฝ่าย (Win-Win Situation) และมีแนวทาง
กลยุทธ์ทางการตลาดที่ดึงดูดผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการให้เข้าร่วมแพลตฟอร์มในจ านวนมากเพียงพอ
เพ่ือสร้างวัฏจักรการเติบโตของธุรกิจ (Virtuous Cycle) ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ต้องค านึงถึงท้ังทางฝั่งผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ 

จากผลการวิจัย สามารถสรุปข้อเสนอแนะแนวทางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ได้โดย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ต้องมีตัวเลือกผู้ให้บริการที่หลากหลาย ครอบคลุม
ท าเลที่ผู้ใช้บริการสะดวก มีการเชื่อมโยงกับแอปพลิเคชันน าทาง มีการให้ข้อมูลสถานที่และกิจกรรมที่
อยู่บริเวณร้านล้างรถ ตลอดจนระบบรีวิวเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ ส่วนผู้ให้บริการต้องสามารถก าหนด
ช่วงเวลา Off Peak และส่วนลดเองได้ กลยุทธ์ด้านราคา (Price) มีความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจ
รูปแบบนี้ และเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ไม่เคยมีมาก่อน จึงต้องตั้งเป้าหมายราคาเพ่ือเจาะตลาด 
(Penetration Pricing) และเก็บค่าธรรมเนียมจากฝั่งผู้ให้บริการเท่านั้น กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลัก โดยเน้นแอปพลิเคชัน เนื่องจากสอดคล้องกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค ทั้งนี้ต้องมีการแยกแอปพลิเคชันระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ กลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาด (Promotion) ใช้ช่องทางออนไลน์เช่นกัน ทั้งในส่วนของสื่อสังคมออนไลน์และ
เว็บไซต์ที่เป็นที่นิยม นอกจากนี้ยังควรมีการท าการส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลด การบอกต่อ
เพ่ือน และให้ Incentive แก่ผู้ให้บริการด้วยเช่นกัน กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) ต้องมีการ
ฝึกอบรมให้บุคลากรมีความรู้ความเชี่ยวชาญในเครื่องมือออนไลน์ เพ่ือให้บริการและช่วยเหลือลูกค้า
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ กลยุทธ์ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Presentation and 
Physical Evidence) ต้องมีรูปแบบการเชื่อมต่อข้อมูลออนไลน์กับลูกค้าที่ใช้งานง่าย มีประสิทธิภาพ 
และให้ข้อมูลอย่างครบถ้วน สุดท้าย กลยุทธ์ด้านกระบวนการ  (Process) ควรมีการออกแบบ
กระบวนการที่มีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และใช้งานง่าย 

 
ค าส าคัญ: สตาร์ทอัพ, ล้างรถ, กลยุทธ์ทางการตลาด 
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 ABSTRACT 
 

At present, the technology improvement has significantly changed 
behavior of people in the society. This is especially the arrival of smartphone that 
further drives the use of online commerce. Many startups such as Airbnb, Uber and 
Eatigo, are riding on this trend. They have benefited from this behavioral change. The 
hectic urban lifestyle and limited space that make it difficult for urban residents to 
wash their own cars. This has resulted in phenomenal rise in number of carwash 
businesses around office and residential area in Bangkok. Although, it has become 
more convenience to use car wash service, the limitation of space during peak time 
is still a problem to be solved. This problem leads to this study that focus on the 
business opportunity for sharing-unused-resources startup. This startup will provide a 
time-variable discount for car wash service to reduce the effect of peak hour by 
balancing the demand for the service through price incentive. 

This qualitative study focuses on researching and analyzing marketing 
strategy for online-time-variable discount car wash service. The marketing strategy in 
this study is based on analyzing 7 P’s of successful sharing-unused-resources startups 
including Airbnb, Uber and Eatigo. This finding together with analytic induction result 
from in-depth interview by open-ended questions of 20 users and 6 service providers 
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were analyzed before making recommended marketing strategy for this car wash 
startup.   

The result shows that successful sharing-unused-resource startup need to 
create a win-win situation for key stakeholders and marketing strategy that will 
attract sufficient number of both service providers and users to be part of the 
platform. Therefore the recommended 7P’s for this startup must take requirements 
of both users and service providers into consideration. This is in order to create a 
virtuous cycle for growth. 

The recommended marketing strategies based on 7P’s model are as 
followed; Product strategy needs to provide variable choices of service and 
convenient location. The application should also provide direction guidance and 
information about related service of each provider as well as reviewing system for 
better decision making. For price, due to the lack of prior knowledge by consumers 
about this service, it is necessary to use penetration pricing strategy to attract 
customers. The fee should also be charged to service provider only. For place 
strategy, it is necessary to focus on online channel. It is also important to separate 
application for users and providers. For promotion, the promotion should be 
conducted via online and social media by offering direct-discount, referring discount 
and incentive for provider to join the platform. For human resource, it is important to 
use digitally-skilled workforce that can provide appropriate service to customers. For 
physical interaction, it is necessary to design easy-to-use user interface (UI) that 
incorporate necessary information. For process, it is necessary to design process that 
provides efficiency, easy-to-use and fast response. 

 
Keywords: Startup, Car wash, Marketing Startegy 
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ดูแลเป็นอย่างดีมาโดยตลอด  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ท่ีมาและความส าคัญ 

 
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในปัจจุบันท าให้การติดต่อสื่อสารเป็นไปได้ง่ายและสะดวก

รวดเร็ว เทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตประจ าวันของผู้คน โดยเฉพาะอย่างยิ่ ง
โทรศัพท์มือถือที่มีการพัฒนาเป็นสมาร์ทโฟน (Smartphone) และได้รับความนิยมเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง มีการประมาณการว่าในปี 2017 มีจ านวนผู้ใช้สมาร์ทโฟนกว่า 2.32 พันล้านคนทั่วโลก 
(Statista, 2017) ซึ่งการเพิ่มขึ้นของสมาร์ทโฟนนี้ส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ไม่ว่าจะ
เป็นการใช้เวลากับการเล่นสมาร์ทโฟนที่เพ่ิมขึ้น การติดต่อสื่อสาร การรับรู้ข่าวสาร ตลอดจนการท า
ธุรกรรมต่าง ๆ (Transaction) ผ่านสมาร์ทโฟน (Verto analytics, 2017) เมื่อประกอบกับกระแส
โลกาภิวัตน์ (Globalization) ที่หลอมรวมประชากรโลกให้เป็นสังคมเดี่ยว การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้
ในการด าเนินธุรกิจจึงเป็นการเพ่ิมโอกาสและศักยภาพในการเติบโตของธุรกิจ กลุ่มลูกค้าของธุรกิจ
ไม่ได้ถูกจ ากัดอยู่แต่เพียงตลาดภายในประเทศอีกต่อไป หากแต่สามารถเป็นกลุ่มลูกค้าภายนอก
ประเทศท่ีธุรกิจนั้น ๆ สามารถตอบสนองความต้องการหรือแก้ไขจุดที่เป็นปัญหา (Pain Point) ให้กับ
ลูกค้าได้ ด้วยเหตุนี้ การขยายธุรกิจไปทั้งภายในประเทศและต่างประเทศจึงเป็นไปได้ง่ายขึ้น น ามาซึ่ง
การเติบโตของหลายธุรกิจ อันได้แก่ อูเบอร์ (Uber) แอร์บีเอ็นบี (Airbnb) อีททิโก (Eatigo) และ อาลี
บาบา (Alibaba) เป็นต้น 

จากสถิติพบว่าคนไทยใช้งานสมาร์ทโฟนเฉลี่ย 230 นาทีต่อวัน (Nielsen, 2016) และ
ในปี 2559 ผู้บริโภคชาวไทยประมาณ 8 ล้านคน มีการซื้อสินค้าออนไลน์ (E-Commerce) มูลค่ารวม
สูงถึง 325,614 ล้านบาท โดยกว่า 141,731 ล้านบาท เป็นการใช้จ่ายออนไลน์ผ่านอุปกรณ์มือถือ 
(Mobile Commerce) และมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมขึ้นตามจ านวนอุปกรณ์มือถือที่ได้รับการพัฒนาใน
อนาคต (Ipsos PayPal Insight, 2016) ซึ่งหากพิจารณาตามอุปกรณ์ที่ใช้ในการใช้จ่ายออนไลน์ จะ
พบว่า การใช้จ่ายผ่านอุปกรณ์โทรศัพท์มือถือมีสัดส่วนเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยคาดการณ์ว่าในปี 
2018 มูลค่าการใช้จ่ายผ่านอุปกรณ์โทรศัพท์มือถือจะมีสัดส่วนสูงถึง 48.3% จากเดิมที่มีสัดส่วน 
43.5% ในปี 2016 การใช้จ่ายผ่านมือถือจึงถือเป็นโอกาสที่ส าคัญส าหรับผู้ประกอบการที่จะเข้าถึง
และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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ภาพที่ 1.1 การประเมินและคาดการณ์มูลค่าการใช้จ่ายออนไลน์ 

และโมบายล์คอมเมิร์ซปี 2015 – 2018 
ที่มา: Ipsos PayPal Insight, 2016 
 

ด้วยบทบาทของเทคโนโลยีที่ส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคนี้เอง 
ผู้ประกอบการที่มองเห็นโอกาสจึงได้ก้าวเข้ามาในแวดวงธุรกิจสตาร์ทอัพ ท าให้ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา 
ธุรกิจสตาร์ทอัพในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด โดยจากข้อมูลของ Techsauce พบว่า
ในปี 2016 ธุรกิจสตาร์ทอัพ ในไทยสามารถระดมทุนได้ถึง 86.02 ล้านเหรียญสหรัฐฯ เพ่ิมขึ้นกว่า 
159% เมื่อเทียบกับยอดระดมทุนในปี 2015 ที่มีมูลค่า 33.175 ล้านเหรียญสหรัฐฯ 
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ภาพที่ 1.2 มูลค่าการระดมทุนของธุรกิจสตาร์ทอัพในไทยปี 2011 – 2016 โดยประมาณ 

หมายเหตุ: การระดมทุนท่ีไม่ได้รับการเปิดเผยจ านวนเงินไม่ได้น ามารวมในแผนภาพ 
ที่มา: Techsauce, 2017 
 

ธุรกิจสตาร์ทอัพสามารถแบ่งได้หลายรูปแบบ โดยหนึ่งในประเภทสตาร์ทอัพ ที่ได้รับ
ความสนใจจากผู้ลงทุนและเติบโตเป็นอย่างมากคือ Sharing Unused Resources ซึ่งเป็นรูปแบบ
ธุรกิจสตาร์ทอัพที่เป็นต้นแบบของงานวิจัยนี้ ธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบดังกล่าวเกิดจากการน าแนวคิด
เศรษฐกิจแบ่งปัน (Sharing Economy) มาปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจ โดยเน้นการแบ่งปันทรัพยากร
ผ่านออนไลน์แพลตฟอร์ม (Online Platform) ต่าง ๆ ที่ท าหน้าที่เชื่อมต่อผู้ให้บริการกับผู้รับบริการ 
เน้นการสร้างรายได้จากความสามารถในการผลิตสินค้าหรือบริการส่วนเกิน (Excess Capacity) 
(pwc, 2015) ซึ่งสตาร์ทอัพรูปแบบนี้ มักเกี่ยวข้องกับธุรกิจให้บริการ เนื่องจากธุรกิจบริการมีลักษณะ
ที่ส าคัญคือไม่สามารถผลิตเก็บไว้ได้ (Perishability) (Kotler & Keller, 2015) จึงมักมีปัญหาจาก
อัตราการเข้าใช้บริการของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลา กล่าวคือ ธุรกิจมีต้นทุนคงที่จากค่าเช่าสถานที่ ซึ่ง
สามารถให้บริการลูกค้าได้ตลอดช่วงเวลาท าการ หากแต่ในช่วงเวลาที่มีการใช้บริการสูง (Peak Hour) 
ลูกค้าอาจมีมากจนท าให้ความสามารถในการให้บริการของธุรกิจไม่เพียงพอ และในช่วงเวลาที่มีการใช้
บริการต่ า (Off Peak) ธุรกิจก็ไม่ได้ใช้ความสามารถในการให้บริการที่มีอยู่สร้างรายได้อย่างมี
ประสิทธิผล (Effective) ยกตัวอย่างเช่น ร้านอาหารต่าง ๆ เป็นต้น ดังนั้นสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing 
Unused Resources จึงมีจุดมุ่งหมายในการกระจายอุปสงค์ (Demand) ให้สม่ าเสมอตลอดช่วงเวลา
ให้บริการ ด้วยการส่งเสริมการขาย (Promotion) เพ่ือจูงใจให้คนมาใช้บริการนอกช่วงเวลาเร่งด่วน 
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ในประเทศไทยนั้นมีธุรกิจสตาร์ทอัพประเภท Sharing Unused Resources ที่ได้รับ
ความนิยมอย่างมาก ได้แก่ Eatigo ซึ่งเป็นธุรกิจสตาร์ทอัพคนกลางในการเชื่อมโยงระหว่างร้านอาหาร
และผู้ใช้บริการร้านอาหาร เพ่ือให้ร้านอาหารสามารถดึงดูดลูกค้าในช่วงนอกเวลาเร่งด่วนและในทาง
กลับกันลูกค้าได้รับส่วนลดเป็นการตอบแทน ซึ่งนอกจากธุรกิจร้านอาหารแล้วยังมีธุรกิจให้บริการ
ประเภทอ่ืนที่มีศักยภาพในการพัฒนาเป็นธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบนี้ โดยหนึ่งในนั้นคือธุรกิจบริการ 
ล้างรถที่มกีารเติบโตตามอุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์ของประเทศ และพฤติกรรมคนเมืองที่ใช้ชีวิตเร่ง
รีบ ประกอบกับพ้ืนที่พักอาศัยมีบริเวณจ ากัด และการที่ผู้คนในสังคมต้องการความสะดวกสบายมาก
ขึ้น ท าให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่หันไปใช้บริการร้านล้างรถแทนการล้างรถด้วยตัวเองซึ่งต้องใช้เวลา
ประมาณ 1-2 ชั่วโมงต่อครั้ง 

จากสถิติของกรมการขนส่งทางบก ณ วันที่ 31 กรกฎาคม 2560 มีจ านวนรถจด
ทะเบียนสะสมทั่วประเทศ ประเภทรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน จ านวน 8,454,194 คัน ใน
จ านวนนี้เป็นรถที่จดทะเบียนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 4,311,897 คัน (กรมการขนส่งทาง
บก, 2560) ในขณะที่ตลาดธุรกิจบริการล้างรถมีมูลค่าประมาณ 4 - 5 พันล้านบาท โดยความถี่ในการ
ใช้บริการอยู่ที่ 2.69 ครั้ง ต่อเดือน (“Car Care ธุรกิจหมื่นล้าน,” 2554) จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัย
จึงเกิดความสนใจในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused 
Resources ที่มีอยู่ในปัจจุบันและได้รับความนิยมจากผู้ใช้บริการ เพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในอนาคตส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพที่รวบรวมผู้ให้บริการล้างรถมาไว้บนแพลตฟอร์ม 
(Platform) ที่ผู้ใช้บริการสามารถจองช่วงเวลาล้างรถในราคาพิเศษบนแอปพลิเคชันผ่านทางสมาร์ท
โฟน ในรูปแบบที่คล้ายคลึงกับการซื้อดีล (Deal) แต่แตกต่างกันที่ผู้ใช้บริการไม่ต้องช าระเงินเมื่อท า
การจอง หากแต่ช าระเงินเมื่อเข้ารับบริการ ซึ่งผู้ใช้บริการจะได้รับส่วนลดที่แตกต่างกันไปในแต่ละ
ช่วงเวลา กล่าวคือ หากเป็นช่วงเวลาที่ปกติร้านล้างรถมีผู้ใช้บริการน้อย (Off Peak) ผู้ใช้บริการจะได้
ส่วนลดมาก เพ่ือดึงดูดให้ผู้ใช้บริการเข้ามาล้างรถในช่วงเวลาดังกล่าว ในขณะเดียวกัน ร้านล้างรถที่
เข้าร่วมแพลตฟอร์มจะได้รับประโยชน์จากการเพ่ิมอัตราการเข้าใช้บริการของลูกค้าในช่วงเวลา Off 
Peak โดยแลกกับส่วนลดที่ลดให้ผู้ใช้บริการและแบ่งเปอร์เซ็นต์รายได้ให้กับผู้ให้บริการแพลตฟอร์ม 
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1.1.1 ตลาดธุรกิจล้างรถ 
ธุรกิจล้างรถ หมายถึง ธุรกิจที่ให้บริการท าความสะอาดรถยนต์ด้วยการล้างสี

ภายนอกและดูดฝุ่นภายในรถ  ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจล้างรถได้พัฒนาบริการต่าง ๆ นอกเหนือจากการ
ล้างสีดูดฝุ่นธรรมมา ด้วยการน าเสนอบริการเสริมอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้กับลูกค้าที่มีพฤติกรรม
ดูแลรักษารถมากขึ้น เช่น ขัดเคลือบสี เคลือบแก้ว อบโอโซน เป็นต้น โดยในอุตสาหกรรมนี้สามารถ
แบ่งตลาดได้ 3 กลุ่ม ดังนี้  

1) กลุ่มพรีเมียม (Premium) มีส่วนแบ่งมูลค่าตลาดประมาณ 10% เป็นกลุ่มที่
จับตลาดบน (Niche Market) ที่ลูกค้ามีก าลังซื้อสูง เน้นการบริการและการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพสูง มีแนวทางในการด าเนินธุรกิจและการบริหารจัดการข้อมูลอย่างเป็นระบบ ร้านในกลุ่มนี้
มักตั้งอยู่ในย่านธุรกิจและห้างสรรพสินค้าชั้นน าใจกลางเมือง ค่าบริการในการล้างรถและดูดฝุ่นต่อครั้ง
อยู่ที่ 450 บาทข้ึนไป 

2) กลุ่มแฟรนไชส์ (Franchise) มีส่วนแบ่งมูลค่าตลาดประมาณ 40% เป็นกลุ่มที่
เน้นลูกค้าที่มีรายได้ปานกลางขึ้นไป โดยเฉพาะลูกค้าที่มีพฤติกรรมดูแลรักษารถแต่ยังค านึงถึงความ
คุ้มค่า ร้านล้างรถในกลุ่มนี้มีการบริหารงานอย่างเป็นระบบ มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการด าเนิน
ธุรกิจ มักตั้งอยู่ในสถานีให้บริการน้ ามันและห้างสรรพสินค้าทั่วไป ค่าบริการในการล้างรถและดูดฝุ่น
อยู่ที่ 200 – 350 บาทต่อครั้ง 

3) กลุ่มรายย่อย (Local) มีส่วนแบ่งมูลค่าตลาดอยู่ที่ 50% เป็นกลุ่มร้านล้างรถ
รายเล็ก มักเป็นธุรกิจครอบครัว ท าให้การคิดต้นทุน ค่าใช้จ่าย และก าไรยังมีความคลาดเคลื่อน ร้าน
ล้างรถในกลุ่มสามารถพบเห็นได้ทั่วไป โดยอาจอยู่ในสถานีให้บริการน้ ามัน หรือตั้งอยู่ใกล้สถานที่ที่คน
พลุกพล่าน เช่น ในซอยที่พักอาศัย บนถนนที่มีรถสัญจรมาก ใกล้ตลาดสด เป็นต้น 

ในปี 2556 ธุรกิจล้างรถในประเทศไทยมีผู้เล่นรายใหญ่ 4 – 5 ราย มูลค่าตลาด
เฉพาะการล้างสีดูดฝุ่นอยู่ที่ 4 - 5 พันล้านบาท และหากรวมมูลค่าบริการเสริมอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
การดูแลรักษารถยนต์จะมีมูลค่าสูงถึง 8 พันล้านบาท โดยมีแนวโน้มเติบโตตามจ านวนรถยนต์ที่
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องในแต่ละปี (จีราวัฒน์ คงแก้ว, 2556)  

1.1.2 ทิศทางและแนวโน้มตลาด 
 รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนเมืองในปัจจุบันที่มีความเร่งรีบ รวมถึงระบบขนส่ง

สาธารณะในกรุงเทพและปริมณฑลที่ยังไม่ครอบคลุมมากนัก ท าให้คนนิยมใช้รถยนต์ส่วนตัวในการ
เดินทาง เมื่อประกอบกับความนิยมในการอยู่อาศัยตามคอนโดมิเนียมที่เพ่ิมขึ้น ส่งผลให้คนล้างรถด้วย
ตนเองน้อยลงเนื่องด้วยข้อจ ากัดทั้งด้านเวลาและสถานที่ นอกจากนี้ พฤติกรรมในการดูแลรักษารถยัง
มีความซับซ้อนมากขึ้น เนื่องจากการอินเทอร์เน็ตท าให้การเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ เป็นไปได้ง่าย คนมี
ความรู้เรื่องการดูแลรถมากข้ึน ปัจจัยเหล่านี้ล้วนส่งผลให้ธุรกิจล้างรถในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโต
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ขึ้น และยังดึงดูดผู้เล่นรายใหม่ทั้งในและต่างประเทศเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมนี้อีกด้วย (“Car 
Care ธุรกิจหมื่นล้าน,” 2554) 

 อย่างไรก็ตาม ธุรกิจบริการล้างรถมีต้นทุนหลักคือแรงงาน ซึ่งถือเป็นต้นทุนคงที่ 
ในขณะที่จ านวนลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการในแต่ละวันนั้นไม่แน่นอน โดยในวันหยุดลูกค้าจะมาใช้บริการ
เป็นจ านวนมาก และวันธรรมดาลูกค้าจะไม่ค่อยมาใช้บริการ อีกทั้งฤดูกาลยังมีผลต่อการตัดสินใจล้าง
รถของลูกค้า ผู้เล่นแต่ละรายในตลาดจึงจ าเป็นต้องมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ โดยเฉพาะ
การแข่งขันด้านราคา เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ซึ่งก็ยังได้ผลในระดับหนึ่งเท่านั้น
เพราะการส่งเสริมการขายดังกล่าวไม่ได้มีการก าหนดช่วงเวลา ลูกค้าจึงยังคงเลือกมาใช้บริการในวัน
และเวลาที่ตนเองสะดวก 

 จากที่กล่าวไปข้างต้น จะเห็นได้ว่า ธุรกิจบริการล้างรถยังมีปัญหาในการบริหาร
จัดการอุปสงค์และอุปทานส่วนเกิน ซึ่งหากสามารถแก้ไขปัญหานี้ได้จะท าให้การด าเนินธุรกิจเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้น อันจะส่งผลให้ธุรกิจมีผลก าไรมากข้ึนตามไปด้วย 

1.1.3 สตาร์ทอัพ (Startup) 
 สตาร์ทอัพ คือ องค์กรธุรกิจที่แสวงหารูปแบบธุรกิจ (Business Model) ที่ท าซ้ า

ได้ (Repeatable) และ ขยายตัวได้ (Scalable) (Blank, 2012) โดย “ท าซ้ าได้” หมายถึง การที่
ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือใช้บริการจากธุรกิจนั้นซ้ า ๆ ในอนาคต ซึ่งจะท าให้ธุรกิจสามารถสร้างก าไรและ
เพ่ิมจ านวนลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง “ขยายตัวได้” หมายถึง ธุรกิจสามารถเติบโตได้อย่างรวดเร็วภายใน
ระยะเวลาอันสั้น (High Growth Rate) โดยสตาร์ทอัพนี้เป็นรูปแบบธุรกิจสมัยใหม่ที่ตอบโจทย์โลกใน
ยุคดิจิตอล ซึ่งเน้นการสร้างรูปแบบการท าธุรกิจที่สามารถขยายตัวได้อย่างรวดเร็ว  โดยไม่ต้องอาศัย 
การซื้อสินทรัพย์ทางกายภาพและการจ้างงานบุคลากรจ านวนมากเพ่ือขยายธุรกิจ แต่สามารถเข้าถึง
ทรัยพากรที่จ าเป็นในการขยายธุรกิจได้โดยง่าย โดยอาจเติบโตจากการออกสินค้าหรือบริการเพ่ิมเติม
จากเดิมเพ่ือตอบโจทย์ผู้บริโภค หรือการขยายตลาดซึ่งเป็นไปได้ทั้งขยายสาขาและขยายการ
ด าเนินงานไปยังต่างประเทศ โดยระบบออนไลน์เป็นปัจจัยส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจขยายตลาดไปยัง
ลูกค้าจ านวนมากได้ในต้นทุนที่ต่ าและสามารถขยายธุรกิจได้อย่างก้าวกระโดดในระยะเวลาอันสั้น การ
เกิดขึ้นของธุรกิจสตาร์ทอัพนี้จะก่อให้เกิดการปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจอย่ างรวดเร็ว (Business 
Disruption) ในธุรกิจและอุตสาหกรรมต่าง ๆ ตัวอย่างเช่น Uber ที่มีรถหลายล้านคันส าหรับ
ให้บริการผู้โดยสารหลายร้อยล้านคนต่อปีในเวลาเพียงไม่นานหลังจากการก่อตั้งบริษัทโดยบริษัทไม่
ต้องเป็นเจ้าของรถเหล่านั้น หรือ Airbnb ที่มีห้องให้บริการนับล้านห้องโดยที่บริษัทไม่จ าเป็นต้อง
ลงทุนในการสร้างอาคารโรงแรมเองแม้แต่แห่งเดียว รวมทั้ง Eatigo ที่มีร้านอาหารหลายพันร้าน
ให้บริการลูกค้านับล้านคนโดยบริษัทไม่จ าเป็นต้องมีร้านอาหารเป็นของตัวเอง 
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1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจจองช่วงเวลาล้าง
รถแบบมีส่วนลดออนไลน์ โดยการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing 
Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ ประกอบกับการศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของธุรกิจ
บริการล้างรถต่อการเข้าร่วมแพลตฟอร์ม (Platform) ของผู้ประกอบการสตาร์ทอัพที่รวบรวมธุรกิจ
บริการล้างรถไว้บนแอปพลิเคชัน (Application) และศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านล้างรถ
ตลอดจนทัศนคติของผู้ใช้บริการล้างรถต่อการซื้อหรือเข้าถึงดีล (Deal) ผ่านแอปพลิเคชัน เพ่ือน ามา
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ 
 
1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
 
 งานวิจัยนี้ท าการศึกษาธุรกิจบริการล้างรถ เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีทั้งผู้ให้บริการและ
ผู้ใช้บริการจ านวนมาก แต่ยังมีปัญหาด้านอุปสงค์ (Demand) และอุปทาน (Supply) ในแต่ละ
ช่วงเวลาที่ไม่สัมพันธ์กัน หากแต่ในปัจจุบันการซื้อสินค้าและบริการผ่านโทรศัพท์มือถือก าลังเติบโตขึ้น
อย่างต่อเนื่องในประเทศไทย จึงเป็นช่องทางมีที่ศักยภาพในการแก้ไขปัญหาด้านอุปสงค์และอุปทานที่
กล่าวไปข้างต้น โดยผู้วิจัยจะท าการศึกษาทั้ง 2 ด้าน ด้านอุปสงค์ คือ ผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถชาวไทย
ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และด้านอุปทาน คือ ธุรกิจบริการล้างรถในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือก าหนดแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
สตาร์ทอัพนี้ขึ้นมา และเป็นแนวทางส าหรับผู้ที่จะศึกษาวิจัยในประเด็นการจัดตั้งและการวางแผน
การตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพต่อไป 
 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
 1) เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้กับผู้ที่สนใจท าธุรกิจสตาร์ท
อัพที่อยู่ในรูปแบบ Sharing Unused Resources  
  2) เพ่ือให้นักวิจัยและผู้ที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับโอกาสทางการตลาดธุรกิจสตาร์ทอัพ 
สามารถน ารูปแบบการวิจัย (Conceptual Framework) และผลการศึกษาไปปรับใช้กับงานวิจัยและ
การศึกษาอ่ืน ๆ ในอนาคต 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพ ผู้วิจัยจะท าการศึกษางานวิจัย 
บทความ วารสารวิชาการ ตลอดจนทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้ก าหนดกรอบแนวคิดงานวิจัยและ
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยในส่วนของวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแบ่งเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเรื่องสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources 
 2.2 สตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ  
 2.3 ทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
 2.4 พฤติกรรมผู้บริโภคชาวไทย 
 2.5 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
2.1 แนวคิดเรื่องสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources 
 
 2.1.1 ความหมายของสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources 
  แนวคิด Sharing Economy  ได้รับการกล่าวถึงครั้งแรกในปี 1978 และมีผู้ให้ค า
นิยามไว้หลากหลายแต่ล้วนมีความหมายใกล้เคียงกัน ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2.1 ความหมายของ Sharing Economy 

ผู้ให้ค านิยาม ความหมายของ Sharing Economy 

Felson and Spaeth (1978) การที่ผู้บริโภคใช้สินค้าหรือบริการร่วมกับผู้บริโภครายอ่ืน 
Pwc (2015) รูปแบบเศรษฐกิจที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลสามารถสร้างรายได้จาก

สินทรัพย์ที่ตนเองใช้งานน้อยเกินไป โดยสินทรัพย์ที่เป็นวัตถุจะถูก
น าไปใช้ในการให้บริการ 

Oxford Dictionary (2015) รูปแบบเศรษฐกิจที่สินค้าหรือบริการถูกใช้ร่วมกันระหว่างบุคคล โดย
อาจมีหรือไม่มีค่าใช้จ่าย และมักเกิดขึ้นผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

Investopedia รูปแบบเศรษฐกิจที่บุคคลสามารถร่วมใช้สินค้าหรือบริการที่บุคคล
อ่ืนเป็นเจ้าของ โดยมีความสะดวกข้ึนจากการพัฒนาอินเทอร์เน็ต 

ฐากร ปิยะพันธ์ (2017) รูปแบบเศรษฐกิจที่เติบโตจากการแบ่งปันและความร่วมมือ ท าให้
เกิดสินค้าและบริการรูปแบบใหม่ 
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  จากแนวคิด Sharing Economy นี้เอง ท าให้เกิดสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing 
Unused Resources โดย วิทวัส รุ่งเรืองผล และคณะ (2558) ได้ให้ความหมายของสตาร์ทอัพใน
รูปแบบ Sharing Unused Resources ไว้ว่า เป็นรูปแบบธุรกิจสตาร์ทอัพที่เน้นการใช้ทรัพยากรที่ยัง
ไม่ได้ถูกใช้ เพ่ือให้บริการกับผู้ใช้ในคุณภาพและราคาที่สามารถแข่งขันกับธุรกิจรูปแบบดั้ง เดิมได้ ซึ่ง
สอดคล้องกับรายงานของ pwc (2015) ที่กล่าวว่า ธุรกิจแบบ Sharing Economy เป็นรูปแบบการ
ท าธุรกิจที่ช่วยให้บุคคลหรือองค์กรสามารถสร้างรายได้จากสินทรัพย์ที่มีมากเกินไปหรือไม่ได้ใช้งาน 
(Excess Capacity) ผ่านการให้บริการบนแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน เป็นต้น 
โดยอาศัยอินเทอร์เน็ตในการเชื่อมต่อระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการในการเข้าถึงสินค้าหรือ
บริการนั้น ๆ นอกจากนี้ ฐากร ปิยะพันธ์ (2560) ได้กล่าวว่า ธุรกิจที่ใช้แนวคิด Sharing Economy 
นั้น อาศัยความร่วมมือในการท าธุรกิจของ 2 ฝ่าย คือฝ่ายที่เป็นเจ้าของสินค้าหรือบริการ และฝ่ายที่
เป็นเจ้าของแพลตฟอร์ม 
  ดังนั้น งานวิจัยชิ้นนี้จึงก าหนดความหมายของสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing 
Unused Resources ว่าเป็น ธุรกิจที่ใช้อินเทอร์เน็ตเป็นตัวกลางในการเชื่อมต่อผู้ให้บริการที่มีสินค้า
หรือบริการที่ยังไม่ได้ถูกใช้งาน (Excess Capacity) กับผู้ใช้บริการที่ต้องการเข้าถึงสินค้าหรือบริการ
เหล่านั้น ซึ่งก่อให้เกิดประโยชน์ต่อทุกฝ่าย (Win-Win Situation) เนื่องจากผู้ให้บริการสามารถสร้าง
รายได้จากสินค้าหรือบริการส่วนเกิน ในขณะที่ผู้ใช้บริการสามารถเข้าถึงสินค้าหรือบริการ ในราคาที่
ต่ าลง และธุรกิจเป็นเจ้าของแพลตฟอร์มสามารถสร้างรายได้จากการท าหน้าที่เป็นตัวกลาง 
   
2.2 สตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resource ที่ประสบความส าเร็จ  
 
 แนวคิดเศรษฐกิจแบบแบ่งปัน (Sharing Economy) ซึ่งอยู่บนพ้ืนฐานของการใช้
ทรัพยากรร่วมกันให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อระบบเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ที่เป็น
เจ้าของแพลตฟอร์มกลางที่ท าหน้าที่เชื่อมโยงระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายโดยไม่จ าเป็นต้องเป็นเจ้าของ
สินค้าหรือบริการนั้น ๆ เมื่อประกอบกับการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต เครือข่ายโซเชียลมีเดีย และสมาร์ท
โฟนที่เพ่ิมขึ้น ท าให้เกิดเป็นเครือข่ายไร้พรมแดน ผู้คนที่มาจากคนละที่บนโลกสามารถแบ่งปัน
ทรัพยากร เช่น ที่พักหรือรถยนต์ ระหว่างกันได้ในระดับราคาที่ต่ ากว่าการใช้สินค้าหรือบริการจาก
ธุรกิจในรูปแบบเดิม โดยแนวคิดสังคมเศรษฐกิจแบบแบ่งปันนี้ได้กลายเป็นส่วนหนึ่งของสังคมตะวันตก 
จนมีผู้ให้นิยามถึงการเปลี่ยนแปลงรูปแบบธุรกิจเศรษฐกิจและสังคมอย่างรวดเร็วด้วยเทคโนโลยีว่าเป็น 
“Uberization” ซึ่งการเปลี่ยนแปลงนี้ก าลังจะเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของสังคมและเศรษฐกิจของไทย 
(Panda, et al., 2015; Oskam & Boswijk, 2016; Lazo, 2016; Zervas, et al., 2017) 
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 จากงานวิจัยของ Nielsen (2014) ที่ท าการส ารวจผู้ใช้อินเทอร์เน็ตกว่า 30,000 ราย 
จาก 60 ประเทศทั่วโลก พบว่า ผู้บริโภคประมาณ 68% ต้องการน าสิ่งของที่ตนเองมีออกมาให้ผู้อ่ืน
เช่า และผู้บริโภคกว่า 66% มีแนวโน้มที่จะเช่าสินค้าหรือบริการจากผู้บริโภครายอ่ืนเช่นกัน ซึ่งหาก
พิจารณาตามรายภูมิภาคแล้วจะพบว่า ประเทศในแถบเอเชียแปซิฟิกมีการเปิดรับการบริโภคใน
รูปแบบดังกล่าวสูงที่สุด โดยกว่า 78% ของผู้ตอบแบบสอบถามต้องการที่จะน าสิ่งของออกมาให้เช่า 
และมีผู้ตอบแบบสอบถามที่ต้องการเช่าสินค้าหรือบริการสูงถึง 81% จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจ
สตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่จะเข้ามาด าเนินธุรกิจในประเทศในภูมิภาคนี้
ซึ่งรวมถึงประเทศไทยด้วย  
 

 

ภาพที่ 2.1 สัดส่วนผู้บริโภคท่ีสนใจเข้าร่วม Sharing Economy 
ที่มา: Nielsen, 2014 
 
 เว็บไซต์ Startup Ranking (2017) ได้จัดอันดับธุรกิจสตาร์ทอัพทั่วโลกโดยพิจารณา
จากอิทธิพลของธุรกิจสตาร์ทอัพแต่ละรายที่ส่งผลต่อสังคมและอินเทอร์เน็ต โดย Airbnb ได้รับการจัด
อันดับเป็นที่ 1 และ Uber ได้รับการจัดอับดับเป็นที่ 3 ซึ่งหากพิจารณาเฉพาะธุรกิจสตาร์ทอัพใน
รูปแบบ Sharing Unused Resources จะพบว่า Uber และ Airbnb อยู่ในอันดับที่ 1 และ 2 
ตามล าดับ ดังนั้น ผู้วิจัยจึงเลือก Airbnb และ Uber เป็นสตาร์ทอัพต้นแบบที่ประสบความส าเร็จ 
นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังได้น า Eatigo มาเป็นสตาร์ทอัพต้นแบบด้วย เนื่องจาก Eatigo ประสบความส าเร็จ
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สัดส่วนผู้บริโภคที่สนใจเข้าร่วม Sharing Economy 

ต้องการน าทรัพย์สินออกมาให้เช่า ต้องการเช่าทรัพย์สินจากผู้อื่น 
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อย่างสูงในประเทศไทยและยังได้รับรางวัลผู้ชนะในสาขา Digital/Online Startup of the Year ในปี 
2015 จาก Rice Bowl Startup Awards (Taylor, 2016) 
  
 2.2.1 Airbnb 
  Airbnb เป็นธุรกิจที่ท าหน้าที่เป็นตัวกลางในการจองที่พักออนไลน์จากเจ้าของที่
พักแต่ละราย โดยสามารถตอบโจทย์ความต้องการของเจ้าของที่พักที่เป็นบุคคลทั่วไปที่มีห้องว่าง หรือ
ผู้ที่มีบ้านหรืออพาร์ทเมนต์ที่ยังไม่ได้ใช้ประโยชน์ได้ ในทางกลับกันผู้ใช้บริการที่พักสามารถเข้าถึงที่พัก
ที่มีคุณภาพในท าเลที่ต้องการในราคาที่ถูกกว่าโรงแรม นับตั้งแต่วันแรกที่ก่อตั้งในปี 2008 จนถึง
ปัจจุบัน ธุรกิจของบริษัทได้ให้บริการผู้เข้าพักไปแล้วกว่า 200 ล้านคน มีที่พักกว่า 3 ล้านแห่ง ใน 
65,000 เมือง จาก 191 ประเทศทั่วโลก โดยในวันสิ้นปี 2017 บริษัทมีลูกค้าจองที่พักในระบบถึง 3 
ล้านราย และจากการเพ่ิมทุนครั้งล่าสุดในปี 2017 บริษัทมีมูลค่าถึง 31 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ 
(Airbnb, 2017) 
  แพลตฟอร์มของ Airbnb สามารถเข้าถึงได้จากทั้งทางเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน
บนโทรศัพท์มือถือระบบ Android และ iOS โดยบริษัทดึงดูดผู้ให้บริการที่พักให้น าที่พักมาลงทะเบียน
ในระบบโดยไม่มีค่าใช้จ่ายจนกว่าจะมีการเข้าพักจริง ผู้ให้บริการจึงค่อยจ่ายค่าธรรมเนียมให้กับบริษัท
ในอัตรา 3 – 5% นอกจากนั้น ผู้ให้บริการที่พักยังสามารถให้บริการทัวร์เพ่ิมเติมแก่ผู้เข้าพักโดยเสีย
ค่าธรรมเนียมในอัตรา 20% ในส่วนของผู้เข้าพักจะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมประมาณ 6 – 12% ของ
อัตราที่พักให้กับทาง Airbnb โดยผู้ใช้บริการสามารถเลือกที่พักได้ตามประเภท วันที่เข้าพัก พ้ืนที่และ
ราคาที่ต้องการ ทั้งนี้ เนื่องจากผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการที่พักจะต้องลงทะเบียนพร้อมข้อมูลส่วนตัวที่
สามารถตรวจสอบได้ ตลอดจนมีระบบการรีวิวทั้งผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการเพ่ือรักษามาตรฐานและ
คุณภาพของบริการ จึงท าให้แพลตฟอร์ตมีความปลอดภัยน่าเชื่อถือ (Airbnb, 2017) 
 2.2.2 Uber 
  Uber เป็นธุรกิจให้บริการแท็กซี่ที่เชื่อมโยงระหว่างผู้ขับรถที่พร้อมจะให้บริการ
กับผู้ที่ต้องการใช้บริการโดยผ่านระบบแอปพลิเคชันบนโทรศัพท์มือถือ ซึ่งการเข้าสู่ตลาดของ Uber 
ในปี 2009 ได้ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในอุตสาหกรรมการบริการรถแท็กซี่ทั่วโลก เนื่องจากรูปแบบ
ธุรกิจ (Business Model) ที่สนองตอบต่อความต้องการของผู้ใช้ได้ดีขึ้น ความสะดวกที่มากขึ้นจาก
การใช้แอปพลิเคชัน และราคาค่าโดยสารที่เป็นธรรมและตรวจสอบได้ โดยค่าโดยสารค านวณตาม
ช่วงเวลาขึ้นอยู่กับอุปสงค์และอุปทานในแต่ละช่วง ประเด็นเหล่านี้เป็นตัวอย่างของปัจจัยส าคัญของ
รูปแบบธุรกิจที่บริษัทใช้ในการชนะใจผู้ใช้บริการแท็กซ่ีแบบเดิมให้หันมาใช้บริการของ Uber 
  ปัจจุบันบริษัทให้บริการในกว่า 633 เมืองทั่วโลก โดยมีการใช้บริการมากกว่า 1 
พันล้านครั้งต่อปี นอกจากนั้นยังขยายบริการไปสู่การให้บริการส่งอาหารตามบ้านผ่านแอปพลิเคชัน 
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Uber Eats และบริษัทยังเป็นผู้น าตลาดแท็กซี่ในประเทศสหรัฐอเมริกาด้วยส่วนแบ่งทางการตลาด
ประมาณร้อยละ 80 ส าหรับข้อมูลรายได้ ในปี 2016 บริษัทมีรายได้จากการใช้บริการประมาณ 2 
หมื่นล้านเหรียญสหรัฐฯ คิดเป็นรายได้ค่าธรรมเนียม 6.5 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ Uber ใช้รูปแบบการ
ควบคุมการบริการด้วยกฎระเบียบของตัวเอง (Self-Regulation) ซึ่งเป็นเครื่องมือส าคัญในการ
ติดตามควบคุมความปลอดภัยของบริการ โดยทั้งผู้โดยสารและผู้ขับจะต้องลงทะเบียนข้อมูลส่วนตัว
เพ่ือระบุตัวตนพร้อมทั้งรูปถ่ายและเอกสารประจ าตัวที่หน่วยราชการออกให้ นอกจากนั้นยังมีระบบ
รีวิวคนขับและผู้โดยสารเพื่อเป็นการรักษาคุณภาพการให้บริการ (Carson, 2017) 
 2.2.3 Eatigo 
  Eatigo เป็นธุรกิจบริการส ารองที่นั่งร้านอาหารแบบได้ส่วนลด ที่รวบรวม
ร้านอาหารตั้งแต่ระดับฟาสต์ฟู้ดไปจนถึงโรงแรม 5 ดาว มาไว้บนแพลตฟอร์ม ให้ผู้ใช้บริการสามารถ
เข้าไปยังเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันของ Eatigo เพ่ือท าการจองร้านอาหารในเวลาต่างๆ โดยได้รับ
ส่วนลดตั้งแต่ 10 – 50% ข้อดีของ Eatigo คือ ผู้ใช้บริการไม่ต้องจ่ายเงินซื้อดีลล่วงหน้า แต่ใช้วิธีจอง
ผ่านระบบออนไลน์แล้วช าระเงินหลังหักส่วนลดเมื่อไปรับประทานอาหารร้านที่จองไว้ ในขณะเดียวกัน
ร้านอาหารที่เข้าร่วมก็ได้ประโยชน์จากการดึงลูกค้ามาในช่วงเวลาที่ไม่ค่อยมีคนมาใช้บริการ (Off-
peak) เป็นการสร้างก าไรจากช่วงเวลาที่แต่เดิมไม่มีรายได้ และช่วยลดความหนาแน่นของลูกค้าในช่วง
มื้ออาหาร ซึ่งเป็นหนึ่งในวิธีการบริหารจัดการรายได้ (Yield Management) ด้วยการปรับราคาตาม
ความหนาแน่นของลูกค้า นอกจากนั้นทาง Eatigo ยังใช้ระบบรีวิวร้านอาหารโดยผู้ใช้บริการเพ่ือเป็น
การควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของบริการ (ภูมินทร์ ยุวจรัสกุล, 2016) 
  Eatigo เริ่มให้บริการครั้งแรกในประเทศไทยในปี 2013 มีอัตราการเติบโตอยู่ที่ 
25% ต่อเดือน โดยในปัจจุบัน Eatigo ได้ขยายธุรกิจไปในอีก 5 ประเทศ ได้แก่ สิงคโปร์ มาเลเซีย 
ฮ่องกง อินโดนีเซีย และฟิลิปปินส์ มีร้านอาหารที่เข้าร่วมกว่า 2,000 ร้าน มียอดผู้ดาวน์โหลดแอปพลิ
ชันจากทั้ง 6 ประเทศกว่า 1.5 ล้านราย และมีผู้ใช้บริการจองที่นั่งในร้านอาหารไปแล้วมากกว่า 5 
ล้านที่นั่ง (Cabatit-Alegre, 2017) 
 
2.3 ทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
 
 2.3.1 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) 
  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) เป็นเครื่องมือ
หลักเครื่องมือหนึ่งในการช่วยวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยเครื่องมือ 7P’s นั้นเหมาะกับการ
วิเคราะห์ธุรกิจบริการ เพราะมีการผสมผสานแนวคิดระหว่าง Marketing Mix (4P’s) และ Service 
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Mix (3P’s) เพ่ือก าหนดทิศทาง และวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจด้านการให้บริการโดยเฉพาะ (Service 
Marketing Mix) (Kotler & Keller, 2015) ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s นั้นประกอบด้วย 
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ การพิจารณาถึงรูปแบบและคุณสมบัติที่ผู้ขาย
มอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภัณฑ์หรือการบริการนั้น ๆ  
  2. ด้านราคา (Price) คือ การพิจารณาถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการในรูป
ตัวเงิน โดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
นั้น หากพบว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการมีคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าจึงจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการก าหนด
ราคาจึงควรมีความเหมาะสมกับระดับคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซึ่งเป็นสิ่งจ าเป็นที่ธุ รกิจควร
จัดการให้ผลิตภัณฑ์มีความชัดเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดับผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน 
  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือ การบริหารช่องทางในการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้า (Perception) ในด้านคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่น าเสนอ จึงต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และ
ช่องทางในการน าเสนอสินค้าและบริการ (Channels) 
  4. ด้านการสื่อสารทางการตลาด (Promotion) คือ เครื่องมือใน 7P’s อย่างหนึ่ง
ที่มีความส าคัญในการสื่อสารส่งข้อมูลให้กับผู้ใช้บริการ โดยมีเป้ าหมายหลักในการส่งผ่านข้อมูล
ข่าวสารเพ่ือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมที่จะเข้ามาซื้อสินค้าหรือใช้บริการ และถือว่าเป็น
กุญแจที่ส าคัญของการตลาดความสัมพันธ์ (Relationship Marketing)  
  5. ด้านบุคลากร (People) คือ การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลขององค์กร
เพ่ือเป้าหมายทางการตลาด โดยต้องอาศัยการคัดเลือก ฝึกอบรม และจูงใจ ให้บุคลากรที่ธุรกิจที่มี
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่งขัน 
  6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) คือ แนวทางการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า เพ่ือสื่อสารถึง
คุณภาพโดยรวม ไม่ว่าจะเป็นด้านกายภาพที่เกี่ยวข้องกับการบริการ และรูปแบบการให้บริการเพ่ือ
สร้างคุณค่าที่ลูกค้าต้องการ ดังเช่น การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาที่สุภาพอ่อนโยน และการ
ให้บริการที่รวดเร็ว เป็นต้น ส าหรับการบริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ซึ่งมีการบริการผ่านเว็บไซต์
หรือแอปพลิเคชันนั้น จ าเป็นต้องมีรูปแบบการเชื่อมต่อระหว่างข้อมูลออนไลน์กับลูกค้า (User 
Interface: UI) ที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
  7. ด้านกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ
ปฏิบัติงานในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการที่ถูกต้อง รวดเร็ว และ
ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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 2.3.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา 
  แม้ว่ากลยุทธ์ด้านราคาจะเป็นส่วนหนึ่งของเครื่องมือ 7P’s แต่ปัจจัยด้านราคาถือ
เป็นหนึ่งในประเด็นส าคัญที่เป็นตัวก าหนดความส าเร็จทางการตลาดในการศึกษานี้ ดังนั้นงานวิจัยนี้จึง
ขยายความรายละเอียดเพ่ิมเติมในส่วนกลยุทธ์การก าหนดราคา (Price) เพ่ือเป็นประโยชน์ในการ
วิเคราะห์เพิ่มเติม 
  ราคา (Price) คือ อัตราที่ใช้ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการโดยมีเงินเป็น
สื่อกลางในการแลกเปลี่ยน การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาส่งผลต่อการบริหารกลยุทธ์ทางการตลาด
ส าหรับผู้ขายสินค้าและบริการ ธุรกิจจึงจ าเป็นต้องก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้มีความเหมาะสมและ
สอดคล้องกับสถานการณ์ เช่น การแข่งขันในอุตสาหกรรม พฤติกรรมผู้บริโภค และสภาวะเศรษฐกิจ 
เป็นต้น เพ่ือให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับเป้าหมายของผู้ขายสินค้าและบริการ และมีความ
สอดคล้องกับระดับความเต็มใจที่จะจ่าย (Willingness to Pay: WTP) ของผู้ซื้ออีกด้วย (Schindler, 
2012) 
  โดยทั่วไปธุรกิจจะก าหนดราคาขายสินค้าหรือบริการโดยพิจารณาจากต้นทุนการ
ผลิตและต้นทุนการด าเนินงานขององค์กรเป็นหลัก ซึ่งรวมถึงต้นทุนในการกระจายสินค้า การส่งเสริม
การตลาด ต้นทุนทางการตลาดอ่ืน ๆ โดยต้นทุนสามารถแบ่งออกเป็น 2 ชนิด ดังนี้ 
  1) ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) หมายถึง ต้นทุนที่ไม่แปรผันตามจ านวนการผลิต
สินค้า การให้บริการ หรือยอดจ าหน่าย กล่าวคือ ไม่ว่าจะขายสินค้าหรือบริการได้จ านวนเท่าใด 
ต้นทุนส่วนนี้ก็จะเท่าเดิม เช่น ค่าเช่า ดอกเบี้ย ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์ เงินเดือนพนักงาน ค่า
เสื่อมราคารถยนต์ เป็นต้น 
  2) ต้นทุนแปรผัน (Variable Cost) เป็นต้นทุนที่แปรผันตามจ านวนการผลิต
สินค้าหรือบริการ และยอดการจ าหน่ายสินค้าและบริการนั้น หากขายสินค้าหรือบริการได้มาก ต้นทุน
ส่วนนี้ก็จะสูงขึ้นตามไปด้วย เช่น วัตถุดิบในการผลิต ค่าแรง ค่าบรรจุภัณฑ์ ค่าน้ า ค่าไฟ เป็นต้น 
  เมื่อน าต้นทุนทั้งสองมารวมกันจะได้เป็นต้นทุนรวม (Total Cost) ที่สามารถ
ก าหนดส่วนเพ่ิม (Margin) ซึ่งเป็นก าไรที่องค์กรต้องการ และน ามารวมเป็นราคาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
โดยการก าหนดราคาจะต้องค านึงถึงระดับราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้เสมอ 
  เมื่อศึกษาถึงการตั้งราคาจะพบว่ามี 2 ประเด็นหลักที่ควรจะต้องพิจารณา คือ 
จุดมุ่งหมายของการก าหนดราคา และรูปแบบนโยบายการก าหนดราคา โดยมีรายละเอียดดังนี้  
  2.3.2.1 จุดมุ่งหมายของการก าหนดราคา 
   การก าหนดราคาเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ของ
องค์กรเป็นไปในทิศทางเดียวกัน โดยวัตถุประสงค์ด้านราคาจะถูกก าหนดให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
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ด้านการตลาดและวัตถุประสงค์อ่ืน ๆ รวมถึงมีการสื่อสารภายในองค์กรเพ่ือให้เกิดการรับรู้ เข้าใจและ
เห็นพ้องด้วยกับจุดมุ่งหมายดังกล่าว โดยจุดมุ่งหมายของการก าหนดราคา มีดังนี ้
   (1) มุ่งเน้นด้านผลก าไร 
   1. เพ่ือให้ได้รับก าไรสูงสุด โดยค านึงถึงปริมาณการขาย ณ ระดับราคา
ต่าง ๆ พร้อมทั้งน าต้นทุนในแต่ละระดับราคามาร่วมพิจารณาด้วย เพ่ือให้ทราบถึงก าไรที่จะได้รับใน
แต่ละระดับราคา จากนั้นจึงตัดสินใจเลือกราคาที่ท าให้ได้รับก าไรสูงสุด 
   2. เพ่ือให้ได้รับก าไรตามเป้าหมาย โดยก าหนดก าไรในระดับที่พอใจ ซึ่ง
อาจไม่ใช่ราคาที่ท าให้ได้ก าไรสูงสุด แต่จะมีการค านวณตัวเลขออกมาเป็นราคาที่จะท าให้ได้รับก าไร
ตามเป้าหมายนั้น 
   3. เพ่ือรักษาระดับก าไร โดยเลือกระดับราคาที่องค์กรยังสามารถรักษา
ระดับผลก าไรที่พอใจเอาไว้ได้   
   (2) มุ่งเน้นด้านยอดขาย 
   1. เพ่ือให้ได้รับยอดขายสูงสุด โดยก าหนดราคาในระดับที่คาดว่าจะมี
ปริมาณการขายหรือรายได้เพ่ิมข้ึนจนถึงระดับสูงสุดภายใต้เงื่อนไขท่ีก าหนด 
   2. เพ่ือสร้างส่วนแบ่งตลาด เป็นการก าหนดเป้าหมายด้านยอดขายที่
ค านวณเป็นสัดส่วนของยอดขายสินค้านั้นในตลาด โดยเฉพาะการก าหนดราคาต่ าเป็นพิเศษเพ่ือเจาะ
หรือขยายตลาด ธุรกิจสตาร์ทอัพในระยะเริ่มต้นส่วนใหญ่มักใช้การก าหนดราคาในลักษณะนี้เพ่ือเจาะ
ตลาดและท าให้สินค้าหรือบริการเป็นที่รู้จัก เนื่องจากความส าเร็จของธุรกิจสตาร์ทอัพมักขึ้นอยู่กับ
จ านวนผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการในแพลตฟอร์ม 
   3. เพ่ือรักษาส่วนแบ่งตลาด โดยพิจารณาว่ายอดขายขององค์กรต้อง
เพ่ิมขึ้นในระดับเดียวกับการเพ่ิมขึ้นของยอดขายในตลาด ด้วยการรักษาระดับราคาของสินค้าหรือ
บริการให้อยู่ในสัดส่วนเดิมเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
   (3) มุ่งเน้นการคลี่คลายวิกฤติการณ์ 
   1. เพ่ือเพ่ิมเงินสดหมุนเวียน ส าหรับแก้ไขปัญหาการขาดสภาพคล่อง
ทางการเงิน เช่น การก าหนดราคาท่ีจูงใจให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยเร็วและมีการช าระเป็นเงินสด  
   2. เพ่ือระบายสินค้าคงคลัง โดยก าหนดราคาสินค้าให้ต่ ากว่าปกติเพ่ือ
ดึงดูดความสนใจของลูกค้าในการซื้อสินค้าเพ่ือระบายสินค้าคงคลัง  
   (4) มุ่งเน้นประโยชน์ต่อสังคม 
   1. เพ่ือปฏิบัติตามหลักจรรยาบรรณ เป็นการก าหนดราคาอย่างมี
คุณธรรม ไม่เอาเปรียบผู้บริโภค และไม่ฉวยโอกาสขึ้นราคาสินค้า  
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   2. เพ่ือรักษาภาวการณ์จ้างงาน เป็นการก าหนดราคาในระดับที่
สามารถรักษาระดับการผลิตและการจ้างงานเอาไว้ได้ เพ่ือหลีกเลี่ยงการปลดพนักงานในภาวะวิกฤติ  
  2.3.2.2 รูปแบบนโยบายการก าหนดราคา 
   (1) การก าหนดราคาจากต้นทุน (Cost-Based Pricing)  
    เป็นการก าหนดราคาสินค้าจากต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการ โดย
พิจารณาจากต้นทุนทั้งหมดรวมกับอัตราส่วนก าไรที่ต้องการ การก าหนดราคารูปแบบนี้เหมาะกับ
สินค้าและบริการที่ไม่มีความแตกต่างจากสินค้าอ่ืน ท าให้ไม่ต้องค านึงว่าผู้บริโภคมีความเต็มใจจะจ่าย
ที่ราคาเท่าไหร่ หน้าที่ของผู้ผลิตสินค้าและบริการมีเพียงแค่ควบคุมต้นทุนให้ต่ าเพ่ือแข่งขันกับผู้ผลิต
รายอื่นในตลาด 
   (2) การก าหนดราคาจากคุณค่าของสินค้า (Value-Based Pricing)  
     เป็นการก าหนดโดยพิจารณาจากความต้องการและความพึงพอใจของ
ผู้ซื้อ ท าให้สามารถก าหนดราคาให้สูงตามความเต็มใจจ่ายของผู้ซื้อสินค้าหรือบริการ ดังนั้นจึงต้องมี
การสร้างความแตกต่างด้วยการเพ่ิมคุณค่าหรือคุณภาพให้กับสินค้าหรือบริการ 
   (3) การก าหนดหลายราคาหรือการก าหนดราคาเชิงซ้อน (Complex 
Pricing)  
     เป็นการก าหนดราคาที่แตกต่างกันระหว่างผู้ซื้อ ปริมาณการซื้อ โดย
พิจารณาถึงการใช้ประโยชน์จากสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน มีรายละเอียดย่อยดังนี้ 
     1. การก าหนดราคาแบบเลือกปฏิบัติ (Price Discrimination)  ได้แก่ 
การก าหนดราคาแตกต่างกันตามปริมาณที่ซื้อ (Volume Pricing) ซึ่งราคาจะลดลงซื้อในปริมาณที่
เพ่ิมขึ้น รวมทั้งการก าหนดราคาตามประเภทผู้ซื้อ (Discrimination Pricing) ซึ่งราคาสินค้าจะ
แตกต่างกันตามความยืดหยุ่นของอุปสงค์ราคาของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกัน 
     2. การก าหนดราคาสองส่วน (Two-Part Pricing) เป็นการก าหนด
ราคาสินค้าหรือบริการเป็นสองส่วน ส่วนแรกเป็นค่าผ่านประตูหรือค่าสมาชิก (Entry Fee) ก่อนที่จะ
เป็นค่าสินค้าหรือบริการตามแต่การใช้ของผู้บริโภคแต่ละราย (User Fee) ตัวอย่างเช่น การเก็บค่าเข้า
ส่วนสนุกซึ่งมีทั้งค่าผ่านประตูและค่าใช้บริการเครื่องเล่นในแต่ละครั้ง 
     3. การก าหนดราคาเป็นชุด (Buffet Pricing) เป็นการขายรวมกันของ
สินค้าและบริการที่แตกต่างกันเข้าด้วยกันเป็นชุด (Package) เพ่ือสร้างมูลค่ารวมให้สูงขึ้นหรือขายได้
ในปริมาณท่ีมากขึ้น 
     4. การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Pricing) เป็นการตั้ง
ราคาสินค้าให้ต่ ากว่าราคาปกติ เพ่ือดึงดูดความสนใจให้ผู้บริโภคทดลองใช้สินค้าหรือบริการ ส่วนใหญ่
เน้นการเจาะตลาดที่มีการแข่งขันรุนแรง สินค้าหรือบริการมีราคาเป็นปัจจัยส าคัญ หรือเป็นตลาดของ
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ผู้มีรายได้น้อย ซึ่งธุรกิจสตาร์ทอัพส่วนใหญ่ในช่วงเริ่มต้นจะมีการก าหนดราคาสินค้าและบริการให้ต่ า
กว่าราคาปกติหรือแม้กระทั่งต่ ากว่าต้นทุน เพ่ือดึงดูดผู้ซื้อเข้ามาใช้สินค้าและบริการเพ่ือให้เกิดฐาน
ของผู้ใช้ปริมาณมากท่ีสามารถสร้างรายได้และผลก าไรต่อไป 
     5. การก าหนดราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Pricing) การ
ก าหนดราคาแบบนี้มีหลายกลุ่มย่อย ดังนี้  
      - การตั้งราคาล่อใจ (Leader Pricing) เป็นกลยุทธ์การตั้งราคา
สินค้าบางชนิดให้ต่ าลงเพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาซื้อสินค้าอ่ืนในร้านที่ตั้งราคาปกติ  
      - การตั้งราคาล่อเหยื่อ (Bait Pricing) เป็นการตั้งราคาต่ ากว่าราคา
ตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้าเข้ามาในร้าน แต่อาจบิดเบือนสาระส าคัญของราคานั้น เช่น จ ากัดจ านวนซื้อต่อ
คน หรือก าหนดเงื่อนไขว่าต้องซื้อคู่กับสินค้าอ่ืน 
      - การตั้งราคาตามแนวระดับราคา (Price Lining) เป็นการตั้งราคา
สินค้าหรือบริการแต่ละกลุ่มในระดับราคาเดียวกัน เช่น ราคาเสื้อยืดไม่มีปกราคา 99 บาท ราคาเสื้อ
โปโล 299 บาท 
      - การตั้งราคาเป็นหน่วยใหญ่ (Multiple Package Pricing) เป็น
การตั้งราคาสินค้าหน่วยใหญ่ถูกกว่าหน่วยย่อย เช่น สบู่ในแพ็คสี่ก้อนจะมีราคาถูกกว่าราคาขายปลีก 
      - การตั้งราคาแบบเลขคี่ (Odd Pricing) เป็นการตั้งราคาด้วยเลขคี่ 
โดยเฉพาะการลงท้ายด้วยเลข 9 ที่ท าให้รู้สึกว่าราคาสินค้าต่ ากว่าจริง เช่น 99 บาท  
      - การตั้งราคาให้มีศักดิ์ศรี (Prestige Pricing) คือการก าหนดราคา
ขายให้สูงกว่าคู่แข่งในตลาด เพ่ือสร้างการรับรู้ถึงความมีระดับของสินค้าหรือบริการ และยังเป็นการ
แสดงฐานะของผู้ซื้ออีกด้วย เช่น ราคากระเป๋าชาแนล นาฬิกาโรเล็กซ์ เป็นต้น 
 2.3.3 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) ของสตาร์ทอัพ
รูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 
  จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่กล่าวไปข้างต้น สามารถ
น ามาวิเคราะห์ธุรกิจสตาร์ทอัพต้นแบบที่ประสบความส าเร็จ ได้แก่ Airbnb, Uber และ Eatigo ได้
โดยแบ่งเป็นฝั่งผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ ได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.2 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ใช้บริการ (User) - มีรูปแบบห้องพักที่หลากหลาย
ครอบคลุมเมืองท่องเที่ยวทั่วโลก ใน
ราคาและที่ตั้งท่ีแตกต่างกันออกไป 

- สามารถเลือกที่พักจากที่ตั้ง ระดับ
ราคา หรือคะแนนจากผู้ที่มาใช้บริการ 

- มีระบบรีวิวจากผู้พักท าให้สามารถใช้
ประกอบการตัดสินใจก่อนท าการจอง
ที่พักได้ 

- สามารถพูดคุยสอบถามเจ้าของที่พักได้
ผ่านทางแอปพลิเคชันหรือเว็บไซต์ 
Airbnb 

- มีบริการเสริมส าหรับที่พักบางแห่ง 

- มีบริการที่หลากหลายตอบสนองผู้ใช้
หลายกลุ่ม เช่น UberX, UberBlack, 
UberEats, UberPOOL 

- มีความปลอดภัย เนื่องจาก Uber มีการ
เก็บข้อมูลของคนขับ 

- ไม่มีการปฏิเสธผู้โดยสาร 
- ระบุระยะเวลาที่ต้องรอคนขับมายังจุด

นัดพบ และค่าโดยสารโดยประมาณ 
- เลือกรูปแบบการช าระเงินได้ สามารถ

ช าระผ่านบัตรเครดิต/เดบิต หรือ เงินสด 
- สามารถแบ่งค่าโดยสารระหว่างผู้ร่วม

เดินทางได้ 
- มีระบบรีวิวคนขับเพื่อควบคุมคุณภาพ

และมาตรฐานการบริการ 

- สามารถจองร้านอาหารตั้งแต่ร้านฟาสต์
ฟู้ดไปจนถึงร้านในโรงแรม 5 ดาว โดย
ได้ส่วนลดตั้งแต่ 10 – 50% 

- ไม่ต้องจ่ายเงินล่วงหน้า แต่ช าระเงินที่
ร้านโดยตรงหลังจากเข้าไปใช้บริการ 

- สามารถยกเลิกได้อย่างน้อย 30 นาที
ก่อนถึงเวลาที่ท าการจองไว้ 

- สามารถแสดงร้านอาหารที่อยู่ใกล้จุดที่
ผู้ใช้บริการอยู่แบบ Real Time 

- แบ่งหมวดหมู่ร้านอาหารอย่างเป็น
ระบบ 

- สามารถเชื่อมโยงไปยังแอปพลิเคชัน 
Google Map ได ้
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ผลิตภัณฑ์ (Product) Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ให้บริการ  
(Service Provider) 

- สามารถเข้าถึงฐานลูกค้าของ Airbnb 
ได้ทั่วโลกท าให้สามารถสร้างรายได้
จากห้องว่างได้ 

- มีความปลอดภัยเนื่องจาก Airbnb 
เก็บข้อมูลส่วนบุคคลของผู้เข้าพัก 

- ได้รับการประกันความเสียหายของ
ทรัพย์สินมูลค่า 1 ล้านเหรียญสหรัฐฯ 

- เลือกช่วงเวลาที่ต้องการให้บริการได้ 
- สามารถจอดรถเพ่ือรอให้ผู้โดยสารเรียก

ได ้ไม่ต้องขับรถตลอดเวลา 
- ไม่มีปัญหาเงินทอนเพราะสามารถให้

ผู้โดยสารช าระเงินออนไลน์ได้ 
- มี GPS ในการน าทาง 
- มีความปลอดภัยเนื่องจากผู้โดยสารต้อง

ลงทะเบียนข้อมูลส่วนตัวในระบบก่อนใช้
บริการ 

- มีระบบรีวิวผู้โดยสาร 

- สามารถเพ่ิมจ านวนลูกค้าในช่วงเวลาที่
ไม่ใช่มื้ออาหาร ซึ่งปกติมีลูกค้าน้อย 

- สามารถก าหนดส่วนลดและจ านวนที่นั่ง
ในแต่ละช่วงเวลาได้ 

- ได้รับเงินจากลูกค้าโดยตรงแล้วจึงจ่าย
ส่วนแบ่งให้กับแอปพลิเคชัน 
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ตารางที่ 2.3 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านราคา (Price) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

ราคา (Price) Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ใช้บริการ (User) - คิดค่าธรรมเนียมผู้ใช้บริการที่พักใน
อัตรา 5 – 15% ขึ้นอยู่กับอัตรา
ภาษีมูลค่าเพ่ิมในแต่ละพ้ืนที่ 

- มีระบบ Refer เพ่ือนให้มาใช้บริการ
เพ่ือรับส่วนลดค่าที่พักทั้ง 2 ฝ่าย 

 

- ไม่เก็บค่าธรรมเนียมจากผู้ใช้บริการ 
- ในช่วงเปิดตัวมีอัตราค่าโดยสารต่ ากว่า

แท็กซี่ในท้องถิ่น เพ่ือดึงดูดผู้ใช้บริการ 
จากนั้นจึงขึ้นอัตราค่าโดยสารเมื่อ
จ านวนผู้โดยสารเพิ่มขึ้น 

- มีระบบ Refer เพ่ือนให้มาใช้บริการเพื่อ
รับส่วนลดค่าโดยสารทั้ง 2 ฝ่าย 

- มี Promotion Code ลดราคาค่า
โดยสาร 

- ตั้งราคาตามปริมาณความต้องการใช้รถ
ในแต่ละช่วงเวลา ถือเป็นการก าหนด
ราคาจากคุณค่าของสินค้า (Value-
Based Pricing) 

- ไม่เก็บค่าธรรมเนียมจากผู้ใช้บริการ 
- สามารถเลือกจองที่นั่งในร้านอาหารได้

ในช่วงเวลาต่าง ๆ โดยจะได้รับส่วนลด 
10 – 50% 
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ราคา (Price) Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ให้บริการ  
(Service Provider) 

- เจ้าของที่พักสามารถก าหนดราคาและ
จ านวนวันที่เข้าพักขั้นต่ าเองได้ 

- มีระบบแนะน าราคาที่เหมาะสม
ส าหรับห้องพักในพ้ืนที่โดยค านวณ
จากห้องพักประเภทเดียวกันและ
อัตราการจองของห้องพักเหล่านั้น 

- สามารถก าหนดให้ทาง Airbnb เป็น
ผู้ช่วยก าหนดราคาที่เหมาะสมตาม
ช่วงราคาท่ีทางเจ้าของที่พักได้เลือกไว้ 

- สามารถก าหนดอัตราส่วนลดตาม
ระยะเวลาการจอง โดยมีส่วนลดเมื่อ
จองในระดับสัปดาห์หรือเดือน ซึ่งถือ
เป็นการก าหนดราคาท่ีแตกต่างกัน
ตามปริมาณที่ซื้อ (Volume Pricing) 

- ค่าธรรมเนียม 3 -5% ขึ้นอยู่กับ
นโยบายการยกเลิกที่พักท่ีเจ้าของที่
พักก าหนด 

- ช่วงเปิดตัวมีการเก็บค่าธรรมเนียมต่ า 
- มีค่า Commission ให้กับผู้ขับที่รับ

ผู้โดยสารได้ตามเป้า หรือได้รับคะแนน
ประเมินสูง 

- เจ้าของร้านอาหารเป็นผู้ก าหนดราคา
และส่วนลดในช่วงเวลาต่าง ๆ แต่ใน 1 
วันทางร้านต้องให้ส่วนลด 50% อย่าง
น้อย 1 ชั่วโมง 

- มีรูปแบบการเก็บค่าธรรมเนียม 3 ระดับ 
คือ ค านวณจากยอดขายที่ต่ ากว่า 500 
บาท ยอดขายระหว่าง 500 – 1,000 
บาท และยอดขายที่สูงกว่า 1,000 บาท 
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ตารางที่ 2.4 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

 
 
 
 
 
 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

Airbnb Uber Eatigo 

- มีช่องทางการจองผ่านทั้งทางแอป
พลิเคชันและเว็บไซต์ โดยมีรูปแบบที่
ใช้งานง่าย  

- ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการสามารถใช้
แอปพลิเคชันและเว็บไซต์เดียวกันได ้
โดยมีการแยกส่วนส าหรับการจองท่ี
พักของผู้ใช้บริการ และการให้บริการ
ที่พักของผู้ให้บริการ ซึ่งเป็นการตอก
ย้ าถึงแนวคิดและรูปแบบธุรกิจของ 
Airbnb ที่ผู้ใช้คนหนึ่งสามารถเป็นได้
ทั้งผู้ให้บริการที่พักและผู้ใช้บริการที่
พักในเวลาเดียวกัน 

 

- มีช่องทางการจองผ่านแอปพลิเคชัน
เพียงอย่างเดียว ไม่มีในรูปแบบเว็บไซต์ 
เนื่องจาก Uber ต้องอาศัยการจองบน
เครื่องมือที่ติดตัวกับผู้ใช้บริการใน
ระหว่างเดินทางเป็นหลัก โดยมีการ
ก าหนดที่ตั้งของผู้เรียกใช้บริการตาม
ต าแหน่งที่ตั้งของสมาร์ทโฟน 

- แยกแอปพลิเคชันระหว่างผู้ให้บริการ
และผู้ใช้บริการ โดยแอปพลิเคชัน
ส าหรับผู้ให้บริการ คือ Uber Driver 
ในขณะที่แอปพลิเคชันส าหรับ
ผู้ใช้บริการ คือ Uber 

- มีช่องทางการจองร้านอาหารได้ท้ังทาง
แอปพลิเคชันและเว็บไซต์  

- แอปพลิเคชันแยกระหว่างผู้ใช้บริการ
ร้านอาหาร (Eatigo) และผู้ให้บริการ
ร้านอาหาร (E-merchant) 
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ตารางที่ 2.5 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านการสื่อสารทางการตลาด (Promotion) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

การสื่อสารทางการตลาด 
(Promotion) 

Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ใช้บริการ (User) - ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ใช้บริการ 

- มีโปรโมชันส่วนลดส าหรับผู้ใช้บริการ
ใหม่หรือเครดิตเงินส าหรับการแนะน า
สมาชิกใหม่ 

- ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ใช้บริการ 

- อาศัยความเป็นธุรกิจที่เป็นผู้น าในการ
สร้างความแตกต่างในอุตสาหกรรม
บริการรถแท็กซ่ี จึงได้รับความสนใจจาก
สื่อโดยไม่จ าเป็นต้องโฆษณา  

- ช่วงเจาะตลาดในไทย มีการให้เครดิตค่า
โดยสาร 300 บาท ส าหรับสมาชิกใหม่ 
รวมทั้งให้เครดิต 300 บาทส าหรับการ
แนะน าบุคคลอ่ืนให้สมัครสมาชิก  

- มี Promotion Code ลดราคาให้
ผู้โดยสารเป็นระยะ ๆ 

- มีแคมเปญกระตุ้นการใช้บริการในช่วง
ต่าง ๆ เช่น ช่วงงานรับปริญญาของ
มหาวิทยาลัย ช่วงวันหยุด 

- ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ใช้บริการ 

- ให้คูปองมูลค่า 100 บาทส าหรับลูกค้า
ใหม่หลังจากจองร้านอาหารผ่านและ
เข้าใช้บริการร้านอาหารที่จอง 
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การสื่อสารทางการตลาด 
(Promotion) 

Airbnb Uber Eatigo 

ผู้ให้บริการ 
(Service Provider) 

- ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ใหบ้ริการ 

- ยกเว้นค่าธรรมเนียมการจองใน
ช่วงแรก 

- ให้เงินแก่ผู้ให้บริการรายเดิมที่สามารถ
ชักจูงผู้ให้บริการที่พักรายใหม่เข้ามา
อยู่ระบบ 

- ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ใหบ้ริการ 

- มีการตั้งผลตอบแทนที่สูง การยกเว้น
ค่าธรรมเนียม การให้เงินโบนัสส าหรับ
การแนะน าผู้ให้บริการรายใหม่เข้ามา
เป็นสมาชิกในแพลตฟอร์ม เพ่ือดึงดูดผู้
ขับรายใหม่ให้เข้ามาในระบบ โดยเฉพาะ
ช่วงแรกที่จ าเป็นต้องมีผู้ให้บริการใน
ระบบให้มากพอ เพ่ือไม่ให้ผู้ใช้บริการ
ต้องรอนานในการเรียกรับบริการในแต่
ละครั้ง  

- ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการ
สื่อสารกับผู้ให้บริการ 

- ให้ส่วนลดค่าธรรมเนียมเพ่ือดึงดูด
ร้านอาหารรายใหม่ให้เข้าร่วม
แพลตฟอร์ม โดยเฉพาะในช่วงแรกที่ 
Eatigo ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
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ตารางที่ 2.6 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านด้านบุคลากร (People) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

 
 
 
 

บุคลากร (People) 

Airbnb Uber Eatigo 

- มีการอบรมพนักงานให้มีความรู้
ความสามารถ เข้าใจธุรกิจตลอดจน
เครื่องมือออนไลน์ต่าง ๆ รวมถึง
สามารถตอบข้อสงสัย ติดต่อ
ประสานงาน และรับเรื่องร้องเรียน
จากผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ 

 

- มีการอบรมและให้ความรู้เกี่ยวกับการ
ให้บริการ เครื่องมือต่าง ๆ บนแอปพลิเค
ชัน ตลอดจนนโยบายผลตอบแทนแก่
ผู้ให้บริการ ก่อนที่ผู้ให้บริการจะรับ
ผู้โดยสาร 

- มีพนักงานรับเรื่องร้องเรียนในประเด็น
ต่าง ๆ จากผู้ใช้บริการ และแก้ไขปัญหา
เหล่านั้น 

- มีการอบรมพนักงานให้มีความรู้
ความสามารถ เข้าใจธุรกิจตลอดจน
เครื่องมือออนไลน์ต่าง ๆ รวมถึง
สามารถตอบข้อสงสัย ติดต่อ
ประสานงาน และรับเรื่องร้องเรียนจาก
ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ 
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ตารางที่ 2.7 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing 

Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

 
 
 

การสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and 
Presentation) 

Airbnb Uber Eatigo 

- แพลตฟอร์มมีส่วนข้อมูลที่ครบถ้วน มี
รูปภาพที่พักพร้อมทั้งค าอธิบายส่วน
ต่าง ๆ ของที่พัก และยังมีส่วนที่
แนะน าสถานที่ท่องเที่ยวในบริเวณ
ใกล้เคียง รวมถึงการเดินทางเข้าและ
ออกจากที่พักอีกด้วย ท าให้การสร้าง
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างแพลตฟอร์มกับ
ลูกค้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 

 

- ออกแบบแอปพลิเคชันที่สามารถสร้าง
ความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือให้เห็น
ถึงลักษณะทางกายภาพและความ
เป็นไปของการบริการ โดยแสดง
ต าแหน่งที่ตัง้ของรถที่ก าลังเดินทางมา
รับ สถานะระหว่างการเดินทาง 
ประมาณระยะเวลาที่รถจะมาถึง 
ประมาณการค่าโดยสาร ตลอดจนข้อมูล
ของรถ ไม่ว่าจะเป็น รุ่น เลขทะเบียน 
และเบอร์ติดต่อคนขับ 

- มีการเชื่อมต่อระหว่างแพลตฟอร์มกับ
ลูกค้า โดยน าเสนอที่ตั้งของร้านค้าบน
แผนที่ที่มีความละเอียด และสามารถใช้
จุดที่อยู่ปัจจุบันของลูกค้าเพ่ือหาร้านค้า
ในบริเวณโดยรอบได้ 

- สามารถเชื่อมโยงกับแอปพลิเคชันน า
ทางอย่าง Google Map เพ่ือเดินทาง
ไปยังจุดหมายร้านอาหารที่จองไว้  

- มีการน าเสนอบรรยากาศในร้านรวมทั้ง
เมนูอาหารต่าง ๆ พร้อมราคาเพ่ือให้
ข้อมูลครบถ้วนเสมือนเป็นการน าเสนอ
ลักษณะต่าง ๆ ทางกายภาพ 
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ตารางที่ 2.8 วิเคราะห์ส่วนประสมด้านด้านกระบวนการ (Process) ของสตาร์ทอัพรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ 

 
 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการ (Process) 

Airbnb Uber Eatigo 

- เว็บไซต์และแอปพลิเคชันได้รับการ
ออกแบบให้มีกระบวนการท างานที่
เป็นระบบ 

- แพลตฟอร์มสามารถส่งผ่านข้อมูล
ระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการได้
อย่างครบถ้วน ทั้งภาพและค าอธิบาย
รายละเอียด รวมทั้งมีการให้ข้อมูลการ
เช็คอิน วิธีการใช้อุปกรณ์ต่าง ๆ ในที่
พัก หรือแม้แต่รหัสผ่าน ข้อมูลเหล่านี้
ถูกออกแบบให้เป็นส่วนหนึ่งของ
กระบวนการให้บริการของ
แพลตฟอร์มเพ่ือให้เกิดการบริการที่
สมบูรณ์แบบ รวมทั้งยังสร้างช่องทาง
ในการติดต่อระหว่างผู้ใช้บริการและผู้
ให้บริการเพ่ือสามารถติดต่อกันได้
อย่างรวดเร็ว 

- แอปพลิเคชันในการให้บริการทั้งในส่วน
ผู้โดยสารและผู้ขับรถเป็นส่วนหนึ่งของ
กิจกรรมการให้บริการของ Uber ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ  

- บริษัทได้สร้างแพลตฟอร์มที่ช่วยให้
กระบวนการการบริการเป็นได้โดยง่าย 
มีการใช้แผนที่ ประมาณระยะเวลาการ
เดินทาง ค่าโดยสาร ข้อมูลการติดต่อ 
ตลอดจนระบบน าทาง 

- มีข้อมลูการท างานของผู้ให้บริการแต่ละ
รายเพื่อบอกถึงผลตอบแทน 
(Incentive) ในแต่ละระดับและ
เป้าหมายในระดับถัดไป  

- ระบบผลตอบแทนที่เป็นธรรม เช่น การ
ค านวณผลตอบแทนจากจ านวนเที่ยวที่
รับผู้โดยสาร 

- มีกระบวนการด าเนินที่เป็นขั้นตอน โดย
หลังจากการจอง ข้อมูลของผู้จองจะถูก
ส่งไปยงัระบบของร้านอาหาร ท าให้ร้าน
สามารถเตรียมความพร้อมของสถานที่
ไว้ส าหรับผู้ใช้บริการ  

- แอปพลิเคชันของร้านอาหารมีการเก็บ
ข้อมูลของลูกค้าที่จองผ่าน Eatigo 
รวมทั้งการค านวณค่าคอมมิสชันที่
จะต้องจ่ายให้กับ Eatigo ในแต่ละเดือน 

- ลูกค้าสามารถใช้บริการได้ง่ายโดยแจ้ง
ชื่อและแสดงการจองผ่านทางแอป
พลิเคชันบนสมาร์ทโฟน 
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2.4 พฤติกรรมผู้บริโภคชาวไทย 
 
 2.4.1 พฤติกรรมผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถชาวไทย 
  จากการศึกษา พฤติกรรมการเลือกใช้บริการคาร์แคร์ ในพ้ืนที่กรุงเทพและ
ปริมณฑล โดย ภาคภูมิ บุญประเสริฐ (2558) พบว่า ส่วนใหญ่มีความถี่ของการใช้บริการคาร์แคร์ครบ
วงจร 1 - 2 ครั้งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 100 - 300 บาท โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
เหตุผลในการเลือกใช้บริการสถานบริการคาร์แคร์ครบวงจร มากที่สุด 5 อันดับแรก ดังนี้ 
   1) มีการให้บริการที่ดี ล้างรถสะอาด ในสัดส่วนร้อยละ 31  
  2) มีที่ตั้งใกล้เคียงกับที่พักอาศัย ที่ท างาน ในสัดส่วนร้อยละ 29 
  3) มีราคาถูกกว่าร้านอ่ืน ในสัดส่วนร้อยละ 11 
  4) มีอุปกรณ์ล้างรถคุณภาพดี ในสัดส่วนร้อยละ 10 
  5) มีห้องรับร้องลูกค้าที่สะดวกสบาย ในสัดส่วนร้อยละ 9 
  โดยบริการที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการ มากท่ีสุด คือ  
  1) ล้างสี ดูดฝุ่น ในสัดส่วนร้อยละ 63  
  2) ขัดเคลือบสี ในสัดส่วนร้อยละ 21  
  3) ซักเบาะ พรม ในสัดส่วนร้อยละ 8  
  4) ล้างห้องเครื่อง ในสัดส่วนร้อยละ 7 
  การศึกษาดังกล่าว แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของ
ผู้ใช้บริการในกรุงเทพและปริมณฑล และชี้ให้เห็นว่าบริการล้างรถเป็นบริการที่ได้รับความนิยมมาก
ที่สุด 
 2.4.2 พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจสตาร์ทอัพ 
  ผู้บริโภคในยุคปัจจุบันมีแนวโน้มที่จะใช้ช่องทางออนไลน์ในการเข้าถึงสินค้าและ
บริการเพ่ิมขึ้น โดยการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดังกล่าวเป็นหนึ่งในแรงขับเคลื่อนที่ส าคัญในการ
ก่อให้เกิดรูปแบบใหม่ของการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปเบบ Sharing Unused 
Resources ที่เป็นเป้าหมายของการวิจัยนี้ โดยตัวอย่างธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบนี้ที่ประสบความส าเร็จ
ในประเทศไทย คือ อีททิโก้ (Eatigo) ซึ่งภายในระยะเวลาไม่ถึง 2 ปีหลังจากเปิดตัว อีททิโก้สามารถ
ดึงดูดร้านค้าให้เข้าร่วมท าโปรโมชั่นแล้วกว่าพันร้านค้า โดยมีการให้บริการลูกค้าเพ่ือส่งต่อให้กับ
ร้านอาหารไปแล้วมากกว่า 1 ล้านคน ส าหรับตลาดในประเทศไทย และที่ส าคัญยังมียอดดาวน์โหลด
แอปพลิเคชันกว่า 5 แสนครั้ง โดยผู้ใช้บริการมีโอกาสได้รับส่วนลดที่สามารถน าไปใช้ได้ทันทีสูงสุดถึง 
50% ในร้านอาหารชั้นน า ซึ่งสามารถใช้ได้ทุกวันโดยไม่มีค่าใช้จ่าย และมีความสะดวก เนื่องจากไม่
จ าเป็นต้องจ่ายเงินเพื่อซื้อดีลเหมือน Ensogo หรือ Groupon ในอดีต ที่ผู้ให้บริการต้องมีภาระในการ
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บริหารจัดการธุรกรรมทางการเงินในการขายดีลของร้านอาหารให้กับผู้บริโภค รวมทั้งการน าส่ง
ยอดเงินที่ได้จากการขายดีลคืนให้กับร้านอาหาร 
  “เราเป็น Food Tech Startup เจ้าแรกในเอเชียที่น าหลักการบริหารรายได้
แบบ Yield Management มาใช้กับร้านอาหาร และมี User Promise คือ การมีส่วนลดสูงสุดถึง 
50% จากการดาวน์โหลด โดยไม่ต้องจ่ายเงินล่วงหน้า ไม่ต้องใช้บัตรเครดิต หรือใช้คูปอง เพียงแค่จอง
ผ่านระบบออนไลน์ และไปใช้บริการตามเวลาที่จองไว้ โดยส่วนลดที่ได้จะปรากฏบนบิลค่าอาหารโดย
อัตโนมัติ” (บทสัมภาษณ์คุณภูมินทร์ ยุวจรัสสกุล Co-Founder & CEO Thailand, Eatigo 
(Thailand) Co., Ltd., 2560) 
  นอกเหนือจากพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing 
Unused Resource ที่เริ่มได้รับความนิยมเพ่ิมขึ้นในประเทศไทย การใช้สมาร์ทโฟนที่เพ่ิมขึ้นอย่าง
มากยังเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการสนับสนุนให้เกิดธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Share Unused 
Resource เนื่องจากความสะดวกรวดเร็วและความสามารถในการเชื่อมโยงถึงข้อมูลในเชิงพ้ืนที่เพ่ือ
บอกต าแหน่งที่ตั้งของธุรกิจได้นั้น ถือประเด็นที่ส าคัญของธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบดังกล่าว ซึ่งเป็น
เป้าหมายของการวิจัยนี้ 
  จากการศึกษาโดย Neilsen (2016) พบว่าคนไทยมีการใช้งานมือถือเฉลี่ย 234 
นาทีต่อวัน หรือเกือบ 4 ชั่วโมง ช่วงเวลาที่มีการใช้อย่างสม่ าเสมอคือ เวลา 8.00 – 23.00 น. เฉลี่ย 
12 นาทีต่อชั่วโมง และใช้งานหนาแน่นที่สุดช่วง 20.00 – 21.00 น. ซึ่งเพ่ิมเป็น 13 นาทีต่อชั่วโมง 
โดยวัตถุประสงค์หลักในการใช้งานคือ 1) การใช้เพ่ือสื่อสาร (Communications) ทั้งหมด 78 นาที 
โดยเฉพาะการสื่อสารทั้งในรูปแบบข้อความ (Chat) และรูปแบบการสนทนา (Voice over IP, VOIP) 
2) การใช้แอปพลิเคชัน ซึ่งใช้เวลาอยู่ที่ 66 นาที และ 3) ความบันเทิงใช้เวลา 42 นาที ผลส ารวจยัง
พบการขยายตัวของโอกาสในการซื้อขายสินค้าและบริการผ่านมือถือ (M-Commerce) ตัวอย่างเช่น 
พฤติกรรมซื้อของผ่านมือถือ (Mobile Shopping) ที่เติบโตถึง 57% เมื่อเปรียบเทียบไตรมาส 1 ปี 
2558 กับ ไตรมาส 1 ปี 2559 จากผลการส ารวจนี้ท าให้เห็นถึงความส าคัญของการใช้แอปพลิเคชัน
บนสมาร์ทโฟนเพ่ือเป็นช่องทางหนึ่งที่ส าคัญในการเข้าถึงผู้บริโภคส าหรับธุรกิจยุคใหม่อย่างธุรกิจ
สตาร์ทอัพ 
 จากการทบทวนวรรณกรรม จะเห็นได้ว่างานวิจัยที่ เกี่ยวข้องกับธุรกิจล้างรถยังคงเป็น
รูปแบบธุรกิจแบบดั้งเดิม รวมทั้งยังไม่มีงานวิจัยที่ศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจ
สตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่รวบรวมร้านล้างรถมาไว้บนแพลตฟอร์ม ซึ่ง
ต้องศึกษาท้ังทางฝั่งผู้ให้บริการ และผู้ใช้บริการ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจสตาร์ทอัพ ในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จ และศึกษา
พฤติกรรมและทัศนคติของทั้งฝั่งผู้ให้บริการร้านล้างรถและผู้ใช้บริการร้านล้างรถ เพ่ือน ามาต่อยอด
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เป็นแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพที่ผู้ใช้บริการสามารถจองช่วงเวลาล้างรถ
ออนไลน์แบบมีส่วนลดได้ 
 
2.5 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 งานวิจัยชิ้นนี้ได้ก าหนดกรอบแนวคิดงานวิจัย โดยท าการศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพต้นแบบ 3 ธุรกิจ คือ Airbnb, Uber และ Eatigo รวมทั้งศึกษา
พฤติกรรมและทัศนคติของผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการร้านล้างรถต่อการเข้าร่วมแพลตฟอร์ม จากนั้น
น ามาวิเคราะห์ร่วมกันเพ่ือหาแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจสตาร์ทอัพจอง
ช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ 
 

 

ภาพที่ 2.2 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

พฤติกรรมและทัศนคติของ

ผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการล้างรถ 

ศึกษา 7 P’s ของธุรกิจสตาร์ทอัพ

ต้นแบบ 3 ธุรกิจ วิเคราะห์ 

แนวทางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ของสตาร์ทอัพล้างรถ 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพ: กรณีศึกษา  ธุรกิจจอง
ช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งใช้
วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ผ่านการถามค าถามปลายเปิด (Open-Ended 
Question) กับผู้ให้สัมภาษณ์ โดยมีวีธีการศึกษา ดังนี้ 
 
3.1 กลุ่มตัวอย่าง 
 
 งานวิจัยนี้แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมลฑล จ านวน 20 คน ที่มีอายุระหว่าง 22 – 59 ปี เนื่องจากเป็นวัยท างาน  
จึงมีการใช้รถยนต์ส่วนตัวในชีวิตประจ าวัน และธุรกิจล้างรถในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จ านวน 6 ร้าน โดยแบ่งเป็น ร้านระดับพรีเมียม (Premium) ร้านแบรนด์ในรูปแบบแฟรนไชส์ 
(Franchisee) และร้านอิสระขนาดเล็ก (Local) ประเภทละ 2 ร้าน 
 
3.2 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) แบ่งเป็น 
ผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถจ านวน 20 คน และธุรกิจล้างรถจ านวน 6 ร้าน (ตารางแสดงกลุ่มตัวอย่างอยู่
ในภาคผนวก ก.) ที่ตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือก ดังนี้ 
 1) เลือกผู้ให้สัมภาษณ์ที่เป็นผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 2) เลือกผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีเป็นผู้ใช้บริการที่มีอายุระหว่าง 22 – 59 ปี ให้มีการกระจายตัว
ของเพศและอายุ  
 3)  ผู้ ให้สัมภาษณ์ที่ เป็นผู้ ใช้บริการต้องเคยน ารถไปล้างที่ ร้ านที่ ตั้ ง อยู่ ใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลด้วยตัวเองอย่างน้อย 1 ครั้ง 
 4) เลือกผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีเป็นร้านล้างรถให้มีการกระจายตัวของรูปแบบและที่ตั้ง 

Ref. code: 25605802115039UHS



32 
 

 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
 ผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เพ่ือให้สามารถ
ถามค าถามได้อย่างเจาะลึก ตรงประเด็น และได้ข้อมูลที่ครบถ้วน ผ่านการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Structured Interview) ที่มีการก าหนดแนวทางค าถามไว้ล่วงหน้า ในลักษณะของค าถาม 
ปลายเปิด (Open-Ended question) เกี่ยวกับพฤติกรรมและทัศนคติในการตัดสินใจใช้บริการของ
ผู้ใช้บริการ ตลอดจนทัศนคติและปัจจัยในการตัดสินใจเข้าร่วมบนแฟลตฟอร์มสตาร์ทอัพของผู้
ให้บริการ ซึ่งการถามค าถามปลายเปิดนี้ช่วยสร้างโอกาสให้ผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงทัศนคติอย่างอิสระ
และผู้สัมภาษณ์ยังสามารถขยายความในประเด็นที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งต่อยอดการถามค าถามจาก
ค าตอบของผู้ให้สัมภาษณ์ หรือสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมเพ่ือให้ได้มาซึ่งพฤติกรรม ทัศนคติ มุมมอง และ
ความในใจ (Insight) ของกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือให้สามารถน าไปหาเหตุผลเชื่อมโยง และสรุปผลในการ
วิจัยชิ้นนี้ได้ โดยการศึกษาวิจัยนี้มีการตั้งค าถามส าหรับแต่ละกลุ่มผู้ให้สัมภาษณ์ ดังนี้ (แนวค าถามอยู่
ในภาคผนวก ข.) 
 
 3.3.1 ค าถามส าหรับผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถ  
   ส่วนที่ 1 พฤติกรรมการล้างรถ 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและทัศนคติในการใช้แอปพลิเคชันส าหรับซื้อ/จองสินค้าหรือ
บริการ 
  ส่วนที่ 3 ทัศนคติต่อแพลตฟอร์มสตาร์ทอัพจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ และข้อเสนอแนะ 
  ส่วนที่ 4 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 3.3.2 ค าถามส าหรับธุรกิจล้างรถ 
  ส่วนที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า 
  ส่วนที่ 2 สถานการณ์การด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน 
  ส่วนที่ 3 ทัศนคติต่อแพลตฟอร์มสตาร์ทอัพจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ และข้อเสนอแนะ 
  ส่วนที่ 4 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ให้สัมภาษณ์ 
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3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 งานวิจัยชิ้นนี้มีการเก็บข้อมูลจาก 2 แห่ง คือ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และ 
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
 3.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิที่ใช้ในการวิจัยนี้ได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth 
Interview) จากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม คือ ผู้ให้บริการธุรกิจล้างรถ และผู้ใช้บริการ โดยมีขั้นตอน
การสัมภาษณ์ ดังนี้ 
  ผู้วิจัยด าเนินการขอสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างแบบไม่เป็นทางการ ( Informal 
Interview) เพ่ือความเป็นกันเองระหว่างผู้วิจัยและผู้ให้สัมภาษณ์ รวมทั้งสร้างความยืดหยุ่นในการ
เก็บข้อมูล ขั้นแรกจะมีการขอเชิญผู้ให้สัมภาษณ์ผ่านการติดต่อทางโทรศัพท์หรืออีเมล์ โดยชี้แจงถึง
จุดประสงค์ในการท าวิจัย และแนวค าถามเบื้องต้นให้แก่ผู้ให้สัมภาษณ์ ตลอดจนแจ้งให้ผู้ให้สัมภาษณ์
ทราบว่าจะมีน าผลการศึกษาโดยรวมไปเผยแพร่ในรูปแบบงานวิจัย โดยปราศจากการระบุตัวตนของ
ผู้ให้สัมภาษณ์แต่ละราย เพ่ือความสบายใจในการให้ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์ หลังจากได้รับอนุญาตให้
เข้าสัมภาษณ์ได้จะมีการนัดวัน เวลา สถานที่ ตามความสะดวกของผู้ให้สัมภาษณ์ 
  ในขั้นตอนการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยจะมีการขออนุญาตผู้ ให้สัมภาษณ์ในการ
บันทึกเสียงสนทนา หลังจากนั้นจะเป็นการพูดคุยเพ่ือให้เกิดความคุ้นเคยในประเด็นทั่วไปและที่มาที่
ไปของงานวิจัย รวมทั้งอธิบายถึงแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์อย่าง
ละเอียด เพ่ือให้ผู้ให้สัมภาษณ์เข้าใจถึงรูปแบบธุรกิจ และได้ความคิดเห็นที่ถูกต้องตรงประเด็น ทั้งนี้ 
การสัมภาษณ์จะเป็นไปในลักษณะของการพูดคุยเพ่ือให้ผู้ให้สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นได้
อย่างอิสระ โดยมุ่งเน้นไปท่ีแนวค าถามที่เตรียมมาก่อน เพ่ือให้ได้ค าตอบที่ครบถ้วนเพียงพอ ก่อนที่จะ
ขยายไปสู่ค าถามท่ีเกิดข้ึนเฉพาะหน้า โดยการสัมภาษณ์แต่ละครั้งจะใช้เวลาประมาณ 30 นาท ี
 3.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิที่ใช้ในการวิจัย ได้มาจากการศึกษางานวิจัยและวิทยานิพนธ์
ในอดีต หนังสือ บทความ วารสารทางวิชาการ ตลอดจนข้อมูลที่ได้จากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ที่เกี่ยวข้อง
กับธุรกิจสตาร์ทอัพที่ประสบความส าเร็จ ธุรกิจบริการล้างรถ และพฤติกรรมของผู้บริโภคชาวไทย 
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3.5 การวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล 
 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งมีลักษณะเป็นการบรรยาย 
(Descriptive) ผู้วิจัยได้เลือกใช้วิธีการตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูลแบบอุปนัย (Analytical 
Induction) เพ่ือหาข้อสรุป 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
ในบทนี้จะเป็นการกล่าวถึงผลการวิจัยที่ ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth 

Interview) กับกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ดังนี้ 
4.1 ผู้ใช้บริการร้านล้างรถ 
4.2 ผู้ให้บริการธุรกิจล้างรถ 
 

4.1 ผู้ใช้บริการร้านล้างรถ 
 
 4.1.1 ช่วงราคาที่ยินดีจ่ายในการล้างสีดูดฝุ่น 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการร้านล้างรถ พบว่า ช่วงราคาท่ียินดีจะจ่ายต่อการล้าง
สีดูดฝุ่นรถ อยู่ที่ 150 – 500 บาท โดยช่วงราคาที่ยินดีจะจ่ายนี้อยู่ในช่วงราคาล้างรถที่ผู้ให้สัมภาษณ์
เคยจ่ายเป็นประจ า กล่าวคือการใช้บริการในอดีตส่งผลต่อราคาที่ยินดีจะจ่ายในอนาคต นอกจากนี้ 
เพศชายยินดีจ่ายที่ช่วงราคา 150 – 300 บาท และให้ความส าคัญกับความคุ้มค่ามากกว่าเพศหญิง 
ในขณะที่เพศหญิงมีช่วงราคาที่กว้างขึ้นคือตั้งแต่ 150 – 500 บาท เนื่องจากเพศหญิงมีการใช้บริการ
ร้านล้างรถท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าซึ่งจะมีราคาสูงกว่าร้านล้างรถท่ีตั้งอยู่ภายนอกห้างสรรพสินค้า 
 
ตารางที่ 4.1 ความคิดเห็นด้านช่วงราคาท่ียินดีจ่ายในการล้างสีดูดฝุ่น 

เพศชาย เพศหญิง 

“คือถ้าเราไม่ได้ใช้ร้านที่ราคา 150 บาทตั้งแต่
แรก ร้าน 300 400 600 ก็จะไม่รู้สึกว่าแพง
ขนาดนั้น แต่พอเราใช้อย่างนี้แล้ว พอเทียบกับ 
500 ที่พารากอน คือรู้สึกว่าไปล้างร้านเดิมได้ตั้ง 
3 ครั้ง” 

“บางทีเรารู้สึกว่ามันเลอะมาก หรือต้องเอารถไป
งานต่อ เราก็แบบแวะล้างแล้วก็เดินห้างด้วยเพ่ือ
ไม่ให้เสียเวลา” 

“ตั้งแต่ 200 ไปจนถึง 500 บาท ถ้าเป็นตามห้าง” 

“เคยล้างอยู่ 200 – 300 ถ้าเกิน 300 คิดว่ามัน
แพงไป” 

“ไม่ล้างตามปั๊ม เพราะถ้าอยู่ในห้างมันยังดู
น่าเชื่อถือ แต่ถ้าตามปั๊มมันน่ากลัวนิดนึง” 
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 4.1.2 ความถี่ในการใช้บริการล้างรถ 
 ผู้ให้สัมภาษณ์มีความถี่ในการล้างรถเฉลี่ยอยู่ที่ 1 - 2 ครั้ง ต่อเดือน และจะลดลง
ในช่วงที่ฝนตกเนื่องจากฝนท าให้ภายนอกรถแลดูสกปรกเหมือนไม่ได้ล้างแม้จะเพ่ิงล้างรถมาก็ตาม จึง
รู้สึกไม่คุ้มค่ากับเงินที่เสียไป ยกเว้นกลุ่มผู้ใช้บริการเพศชายบางรายที่มีนิสัยดูแลรักษารถเป็นอย่างดี 
จะล้างบ่อยขึ้นในช่วงที่ฝนตก 
 
ตารางที่ 4.2 ความคดิเห็นด้านความถี่ในการใช้บริการล้างรถ 

เพศชาย เพศหญิง 

“หน้าฝนล้างที่บ้านอย่างเดียว เข้าร้านไปก็เปลือง
เงินเปล่า ๆ ข้างในรถมันก็ไม่ได้สกปรกมาก  
นาน ๆ ล้างที่ร้านทีก็ได้ อย่างถ้าคอนโซลมีฝุ่นก็ใช้
ผ้าชุบน้ าเช็ดเอง” 

“หน้าฝนจะไม่ล้างบ่อย เพราะพอฝนตกก็เลอะอยู่
ดี” 

“ถ้าเกิดเป็นฤดูฝนก็ล้างบ่อย น่าจะ 3 ครั้งต่อ
เดือนได้ แต่ช่วงนี้มันหน้าหนาวก็ 2 ครั้งต่อ
เดือน” 

“ฝนตกก็ไม่ล้าง เหลือประมาณเดือนละครั้ง” 

 
 4.1.3 ปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านล้างรถ 
 จากการสัมภาษณ์พบว่า ท าเลที่ตั้ง (Location) ของร้านล้างรถ เป็นปัจจัยที่
ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญมากที่สุด กล่าวคือ ต้องอยู่ใกล้บ้าน ที่ท างาน หรือเป็นทางผ่านในการไปท า
ธุระ เนื่องจากการล้างรถไม่ได้เป็นกิจกรรมที่มีความส าคัญจนกระทั่งผู้ใช้บริการยอมใช้ความพยายาม
สูงในการได้มาซึ่งบริการ หากแต่เป็นกิจกรรมรองที่จะท าเมื่อต้องใช้ความพยายามน้อย เช่น ใกล้บ้าน 
หรือท าควบคู่ไปกับกิจกรรมหลักอ่ืนๆ เช่น ไปท าธุระที่ห้างสรรพสินค้าจึงน ารถไปล้าง รองลงมาคือ
คุณภาพ ราคา ในขณะที่แบรนด์ (Brand) มีความส าคัญน้อยที่สุด ผู้ใช้บริการไม่สามารถจดจ าชื่อร้าน
ที่ใช้บริการได้แม้จะเป็นร้านประจ าก็ตาม แต่จดจ าจากท าเลที่ตั้งเป็นส าคัญ ยกเว้นผู้ใช้บริการที่ซื้อ
แพ็คเกจจากร้านล้างรถเท่านั้นที่สามารถจดจ าชื่อร้านได้ 
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ตารางที่ 4.3 ความคิดเห็นด้านปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านล้างรถ 

เพศชาย เพศหญิง 
“โลเคชันก่อน เอาใกล้บ้านเลย เพราะเวลาเอาไป
ล้างคือเอารถไปจอดแล้วเดินกลับหอ” 

“เลือกจากโลเคชัน คุณภาพ ราคา ไม่สนใจ 
แบรนด์ ล้างแถวบ้านเลย” 

“ผมไม่เคยจ าชื่อร้านเลย มันอยู่ตรงเชียงราก ตรง
ทียูโดม” 

“ตอนหลังมาเล่นฟิตเนสอันนี้เลยล้างร้านใต้ฟิต
เนส เข้าใจว่าเป็นร้านแฟรนไชส์นะคะ จ าชื่อไม่ได้ 
อยู่ใต้เมเจอร์ปิ่นเกล้า” 

“ส่วนใหญ่เวลาไปล้างคือจะไปกินข้าวเที่ยง 
เพราะร้านอยู่ในห้าง Homework ฝั่งตรงข้าม
บ้าน”  

“ถ้าไปห้างไหนแล้วเดินนานก็ล้าง เช่น เซ็นทรัล 
บิ๊กซี คือไม่ได้ตั้งใจจะไปล้างรถ แต่ตั้งใจไปห้าง
แล้วเลยล้างด้วยเลย” 

“ล้างที่ Wizard ซื้อเป็นแพ็คเกจล้าง ดูดฝุ่น 
เคลือบแว็กซ์ มีเปลี่ยนสาขาบ้างเพราะแพ็คเกจ
มันใช้ได้ทุกสาขา” 

 

 
 4.1.4 พฤติกรรมการใช้บริการ 
 ผู้ให้สัมภาษณ์มีพฤติกรรมการล้างรถที่ร้านเดิมเป็นประจ า 1 - 2 ร้าน เนื่องจาก
ความคุ้นเคย และจะไม่เปลี่ยนร้านหากไม่มีปัญหาเรื่องคุณภาพของการให้บริการ หรือมีความจ าเป็นที่
ต้องล้างรถในขณะที่อยู่ไกลจากร้านประจ า เช่น ต้องไปท าธุระ เป็นต้น อย่างไรก็ตาม แม้ผู้ให้
สัมภาษณ์จะมีร้านประจ า แต่การปฏิสัมพันธ์กับพนักงานร้านล้างรถค่อนข้างน้อย เนื่องจากมีการท า
กิจกรรมอ่ืนระหว่างรอภายนอกร้านล้างรถ เช่น ทานกาแฟ เดินห้างสรรพสินค้า ท าธุระ หรือกลับไป
รอที่บ้าน เป็นต้น และมีเพียง 3 จาก 21 คนเท่านั้นที่ซื้อแพ็คเกจ โดยเป็นเพศชายทั้ง 3 คน และใน
ครอบครัวมีรถ 3 คันขึ้นไป หรือ มีความถี่ในการล้างรถสูงมาก (5 ครั้งต่อสัปดาห์) ในขณะที่วันและ
ช่วงเวลาในการล้างรถมีความหลากหลาย แตกต่างกันไปตามอาชีพ และรูปแบบการใช้ชีวิตประจ าวัน 
นอกจากนี้ผู้ใช้บริการก็ไม่ได้ให้ความส าคัญกับสิทธิพิเศษในการล้างรถฟรีที่ได้จากบัตรเครดิตเนื่องจาก
ไม่ได้สนใจ หรือข้ันตอนการจองที่ยุ่งยาก ต้องจองล่วงหน้าเป็นเวลานาน และต้องใช้ความพยายามใน
การเดินทางไปยังร้านล้างรถท่ีร่วมรายการ 
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ตารางที่ 4.4 ความคิดเห็นด้านพฤติกรรมการใช้บริการ 

เพศชาย เพศหญิง 
“ล้างร้านเดิม ไม่ค่อยเปลี่ยน เพราะว่าถ้ามันโอเค
อยู่แล้วก็จะสะดวกด้วย มีบ้างถ้ามันจ าเป็นจริง ๆ 
เช่นรถมันสกปรกมากแล้วเราต้องไปในที่ที่ไม่ใช่
ทางเดิม ก็จะล้าง แต่น้อยมาก” 

“ยังไม่เคยเปลี่ยนร้านล้างรถนะ เป็นคนที่ว่าถ้า
จะต้องให้เปลี่ยนร้านอะค่อนข้างยาก แต่ถ้าลอง
ได้เปลี่ยนแล้วถูกใจก็จะไปร้านนั้นเลย” 

“ร้านเดิมมันมีปัญหาบ้าง เช่น ล้างออกไม่หมด 
ปกติเวลาล้างรถเค้าต้องเช็ดให้มันแห้งและเป่าลม
ไม่ให้มีน้ าขังใช่มั้ย แต่เผอิญเราเห็นบางทีมันยังมี
น้ าอยู่ ก็เลยลองเปลี่ยนร้านดู แล้วมันก็สะอาด
กว่า พอเปลี่ยนมาร้านนี้ก็ไม่ได้เปลี่ยนอีกเลย” 

“ไม่มีปัญหากับการรอรถที่เอาไปล้าง เพราะเรา
ท าธุระ รถอะต้องรอเรา อย่างร้านแถวนี้คือมา
ออกก าลังกาย ส่วนร้านแถวบ้านก็เอารถไปทิ้งไว้ 
2-3 ชั่วโมง ให้ที่บ้านขับรถอีกคันมารับกลับไปรอ
ที่บ้าน” 

“ผมไม่ทราบว่าเค้ามีแพ็คเกจรึเปล่า แต่เค้าไม่เคย
มาขายผมนะ คือผู้จัดการไม่เคยคุย คุยแต่กับ
ลูกจ้างซึ่งน่าจะเป็นต่างด้าว” 

“มีแพ็คเกจมั้ยนี่ไม่แน่ใจ ไม่เคยถามเหมือนกัน 
แต่คิดว่าน่าจะมี” 

“ที่บ้านมีรถ 6 คัน เลยซื้อเป็นแพ็คเกจ 10 ครั้ง
ร้าน Mequier’s มันจะลดราคา สะดวกดี ถูก” 

“ไม่เคยใช้(สิทธิล้างรถจากบัตรเครดิต)นะคะ คือ
อาจจะไม่ได้ตรวจ ส่วนใหญ่สิทธิบัตรเครดิตจะไป
ดูพวกของกินพวกนั้นมากกว่า ไล่ไปไม่ถึงว่ามันมี
สิทธิการล้างรถด้วย” 

“มีสิทธิแต่ไม่ค่อยใช้ ร้านที่ร่วมกับบัตรเครดิตมัน
ไกล คือมันจะอยู่ในห้างสรรพสินค้าชั้นน าในเมือง 
จองคิวก็ยาก ต้องจองล่วงหน้าเป็นเดือน  แต่เวลา
เราจะไปคือเราจะไปวันนี้ ถ้าจองล่วงหน้าก็จะมี
ปัญหาว่าพอถึงวันจริง ๆ เราไม่ว่าง” 

“ไม่เคยใช้(สิทธิล้างรถจากบัตรเครดิต)เลย ไม่รู้
ด้วยว่ามีรึเปล่า คือไม่ได้สนใจ มันเป็นเรื่องเล็กๆ 
น้อย ๆ ก็แบบช่างมันเถอะ จ่าย ๆ ไป 250” 
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 4.1.5 ปัญหาที่พบจากการใช้บริการร้านล้างรถในปัจจุบัน 
 ในส่วนของปัญหาที่ผู้ให้สัมภาษณ์พบเจอจากการใช้บริการร้านล้างรถ มี 2 
ประเด็นหลัก คือ ปัญหาด้านคุณภาพของการให้บริการ โดยเฉพาะการล้างรถไม่สะอาดซึ่งเพศชายจะ
มีความละเอียดเจาะจงไปในความสะอาดเฉพาะจุด ในขณะที่เพศหญิงมองจากภาพรวม และอีก
ปัญหาคือเรื่องการรอคิวในช่วงที่ทางร้านมีลูกค้าจ านวนมาก ส่งผลให้บางรายเปลี่ยนใจไม่ล้างรถหาก
ต้องรอคิว 
 
ตารางที่ 4.5 ความคิดเห็นด้านปัญหาที่พบจากการใช้บริการร้านล้างรถในปัจจุบัน 

เพศชาย เพศหญิง 

“ขัดเยอะไปหน่อย บางทีผ้าไม่ได้เปลี่ยนก็มีเม็ด
ทรายบ้างนิดหน่อย ท าให้เป็นขนแมว อย่างที่สอง
คือดูดฝุ่นแล้วเศษตังค์อะไรก็เก็บไปด้วย”  

“ของหาย ล้างไม่สะอาด เศษตังค์นี่หายบ่อยมาก
เลย มีบางทีคิวเยอะต้องรอหลายชั่วโมง เราก็เอา
รถไปทิ้งไว้เลย” 

“ปัญหาส่วนมากคือเค้าล้างไม่ดี เรารู้เลยเพราะ
มันเป็นคราบอยู่ บางทีเด็กพม่าล้างเค้าไม่ได้ใส่ใจ 
ขนาดบางทีเราให้เงินเกินก็ยังล้างไม่ดี” 

“เค้าชอบดูดฝุ่นไม่สะอาด รอคิวไม่มี เพราะถ้า
ต้องรอจะไม่ล้าง”  

“บางทีดูดฝุ่นไม่เกลี้ยง แล้วก็ผ้ายางรถ บางร้าน
ชอบเอามาวางพ้ืน พอไปวางในรถมันก็เลอะรถ” 

“มีแค่เรื่องร้านล้างไม่สะอาด” 

“ความสะอาดตรงซอกตรงมุม เช่น ล้อ เค้าจะไม่
ค่อยละเอียด มันก็ยังสกปรกอยู่” 

 

“ถ้าคนเยอะก็จะไม่ล้าง คือเป็นคนไม่ชอบคน
เยอะ ไม่ว่าร้านอะไรก็ตาม” 

 

 
 4.1.6 พฤติกรรมการซื้อ/จองสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ 
 จากการสัมภาษณ์พบว่าไม่มีผู้ให้สัมภาษณ์คนใดเคยซื้อ/รับรู้ว่ามีการขายดีล 
(Deal) ล้างรถออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ดีลในอดีต เช่น Ensogo, Groupon เป็นต้น แต่เกือบทุกรายเคย
ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านโทรศัพท์มือถือ ยกเว้น 2 รายที่ไม่มีบัตรเดบิต/บัตรเครดิต ส าหรับพฤติกรรม
การส ารองที่นั่งร้านอาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันต่าง ๆ เช่น Que-Q, Eatigo พบว่าอัตราการใช้
บริการแปลผกผันกับอายุ คือ ช่วงอายุที่มากขึ้นจะมีผู้ใช้บริการลดลง อันเนื่องมาจากความคุ้นเคยกับ
เทคโนโลยีและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ต่างกันระหว่าง Generation นอกจากนี้เพศชายยังใช้บริการ
น้อยกว่าเพศหญิงเนื่องจากรู้สึกว่ายุ่งยาก 
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ตารางที่ 4.6 ความคิดเห็นด้านพฤติกรรมการซื้อ/จองสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ 

เพศชาย เพศหญิง 
“ไม่ใช้บัตรเครดิตครับ ใช้เงินสดอย่างเดียว เลย
ไม่เคยซื้อออนไลน์ อีกอย่างโทรศัพท์ใช้ 
Samsung hero” 

“เคยซื้อดีลอาหารใน Ensogo แต่มันมีดีลล้างรถ
ด้วยหรอ ไม่เคยเห็นเลย” 

“คืออาจจะเป็นคนอีกเจเนอเรชันนึง ที่ยังรู้สึก
ชอบเดินเลือก คือปกติเวลาซื้อของเราจะคิดไว้
ก่อนว่าจะซื้ออะไร ที่ไหน” 

“รู้จัก (Que-Q, Eatigo) ค่ะ แต่ไม่ใช้ ปกติจะใช้
แอปจองที่พักมากกว่า พวกร้านอาหารไม่ค่อยได้
ใช้ ส่วนมากจะโทรไปจองที่ร้านเลย” 

“เคยใช้ Eatigo ไปกินที่ Novotel แล้วแอปนี้มัน
มีส่วนลด ถ้าครั้งหน้าอยากไปกินอีกก็จะเข้าไปดู
ในแอปก่อน ถ้ามัน Off-Peak ซัก 2 ทุ่ม ลด 
50% แล้วตอนนั้น 6 โมงเย็น ยังไม่หิวเท่าไหร่ ก็
โอเค รอได้” 

“ใช้ Que-Q แอปเดียว เพราะว่ามันใช้ง่าย พอกด
เข้าไปปุ๊บ มันจะขึ้นเลยว่ามีร้านอาหารที่อยู่ใกล้ๆ 
เราตรงไหนบ้าง ซึ่งเราไม่ต้องลงทะเบียน ไม่ต้อง
ท าอะไรเยอะ” 

“เคยเปิดเข้าไปดู (Eatigo) เหมือนกัน แต่ไม่ใช้  
ขี้เกียจสมัคร ถ้าลิงค์เฟซบุ้คเดี๋ยวคนอ่ืนรู้ว่าเราท า
อะไร” 

“ใช้ Eatigo เดือนละ 1 - 2 ครั้ง ดูว่าวันนี้เราท า
ธุระอยู่ที่นี่แล้วตรงกับม้ืออาหารพอดี ก็จะลองดู
ใน Eatigo ว่าละแวกนั้นมีดีลร้านอะไร” 

“ส่วนตัวผมไม่เคย (ใช้แอปพลิเคชัน Eatigo, 
Que Q) แต่อย่างแฟนผมไปด้วยกันก็คือเค้ากด 
ง่ายกว่า” 

“ใช้ Eatigo บ่อย ส่วนใหญ่ก็เลือกที่มันลดสูง แต่
ก็ยังดูร้านว่าเป็นยังไง โอเคมั้ย” 

 
 4.1.7 ความสนใจในการใช้งานแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ 
 เมื่อสอบถามผู้ให้สัมภาษณ์ถึงความสนใจในการใช้แอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้าง
รถในกรุงเทพและปริมณฑลแบบมีส่วนลดออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่สนใจที่จะใช้แอปพลิเคชันดังกล่าว 
หากในแอปพลิเคชันมีร้านล้างรถท่ีตั้งอยู่ในบริเวณท่ีตนเองสะดวกไปใช้บริการ โดยวัตถุประสงค์หลักที่
ผู้ให้สัมภาษณ์สนใจใช้แอปพลิเคชันดังกล่าวมีหลากหลาย ได้แก่ ต้องการได้รับส่ วนลดในการล้างรถ 
ต้องการล้างรถโดยไม่ต้องรอคิว และต้องการหาที่จอดรถในขณะที่ท าธุระในบริเวณที่หาที่จอดรถยาก 
(การล้างรถเป็นเหตุผลรอง) อย่างไรก็ตาม ผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีการซื้อแพ็คเกจล้างรถจะมีการ
เปรียบเทียบราคาที่ลดจากแอปพลิชันกับราคาหารเฉลี่ยต่อครั้งที่ได้จากการซื้อแพ็คเกจ หากราคาใน
แอปพลิเคชันแพงกว่าก็ไม่สนใจใช้ 
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ตารางที่ 4.7 ความคิดเห็นด้านความสนใจในการใช้งานแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ 

เพศชาย เพศหญิง 

“สนใจนะ เพราะว่าท าให้เราคาดการณ์เวลา
ได้มากข้ึน เพ่ิมทางเลือก อย่างปัจจุบันไม่มี
ทางเลือก เพราะร้านนี้ใกล้สุด ร้านอื่นไม่รู้ล้างดี
เปล่า ราคาเท่าไหร่ก็ไม่รู้ จะขูดรถเรารึเปล่า ส่วน
ร้านในห้างก็แพง ถ้าร้านในห้างเข้าร่วมแอปแล้ว
ลดราคาก็มีโอกาสสูงมากท่ีจะใช้บริการ” 

“สนใจค่ะ อย่างบางทีเราไปท าธุระแต่หาที่จอด
รถไม่ได้ก็จะได้เปิดแอปว่าร้านไหนใกล้ ๆ จะได้
เอาไปล้างแล้วท าธุระไม่ต้องวนหาที่จอด”  

“ถ้าร้านประจ าผมเข้าไปอยู่ในแอปพลิเคชันนี้ 
แล้วผมโหลดผมได้ลดราคาก็ใช้” 

“ขึ้นอยู่กับโลเคชันมากกว่า ถ้าร้านอยู่ไกลแต่ลด 
50% ก็คงไม่ไป แต่ถ้าร้านใกล้ ๆ ก็โอเค” 

“ถ้ามันสะดวกกับพ่ี ท าให้ไม่ต้องไปนั่งรอคิวก็ดี
นะ สนใจใช้” 

“สนใจ เพราะปกติไปล้างเวลาที่คนไม่เยอะอยู่
แล้ว ถ้ามีแอพจะได้จ่ายถูกลงด้วย” 

“มันก็ต้องดูราคาด้วย เพราะล้างรายครั้งต่อให้ได้
ส่วนลดก็อาจจะแพงกว่าที่เราซื้อแพ็คเกจล้างมา 
อย่างที่ซื้อแพ็คเกจ 10 ครั้งนี่ก็เพราะมันถูกกว่า
ล้างรายครั้งเยอะมาก ถ้าเป็นร้านในห้างก็อาจจะ
สนใจ แต่สุดท้ายก็ขึ้นอยู่กับราคาอยู่ดี” 

 

 
 4.1.8 ฟังก์ชันเสริมท่ีต้องการให้มีในแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ 
 จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ใช้บริการต้องการให้แอปพลิเคชันมีฟังก์ชันระบุร้าน
ล้างรถที่อยู่ในรัศมีใกล้เคียงกับจุดที่ตนเองอยู่ และควรมีการให้คะแนนการบริการ ตลอดจนรีวิวจาก
ผู้ใช้บริการ เพ่ือความสะดวกและช่วยในการตัดสินใจให้กับผู้ใช้รายอ่ืน ๆ ว่าร้านใดคุณภาพดี ซึ่ง
สอดคล้องกับปัจจัยที่ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญในการเลือกร้านล้างรถ คือสถานที่ตั้งและคุณภาพ โดย
เหตุผลหนึ่งที่ผู้ใช้บริการมักมีร้านประจ า คือ เพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงในการน ารถไปล้างร้านอ่ืนที่
อาจจะคุณภาพแย่กว่าร้านเดิม 
 “สิ่งที่อยากรู้คือรีวิว ราคา และมันท าอะไรให้บ้าง คนส่วนใหญ่ที่เคยใช้บริการเค้า
ว่ายังไง จะได้รู้ว่าควรไปล้างร้านนี้ดีมั้ย” 
 “อยากให้ในแอพโชว์ว่าใกล้ ๆ จุดที่เราอยู่มีร้านอะไรบ้าง เหมือนที่ Que-Q ท า” 
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 4.1.9. แนวทางการสื่อสารทางการตลาดของแอปพลิเคชัน 
 แนวทางการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือให้ผู้ใช้บริการได้รับรู้ถึงแอปพลิเคชันจอง
ช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ที่ผู้ให้สัมภาษณ์ได้เสนอแนะมามีความหลากหลาย โดยส่วน
ใหญ่กล่าวว่าช่องทางออนไลน์สามารถสื่อสารให้ผู้ใช้บริการได้รู้จักแอปพลิเคชันง่ายที่สุด ไม่ว่าจะเป็น 
Facebook ads, Instagram ads, Line@, Youtube ads หรือ Google ads เนื่องจากเป็นช่องทาง
ที่ผู้ใช้บริการใช้ทุกวัน วันละหลายชั่วโมง อย่างไรก็ตาม ช่องทางออฟไลน์บางช่องทางก็สามารถท าให้
แอปพลิเคชันเป็นที่รู้จักได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การจูงใจให้พนักงานในร้านล้างรถแจ้งดีลและ
เสนอให้ลูกค้าโหลดแอปพลิเคชันมาใช้เมื่อลูกค้าน ารถไปล้าง การบอกต่อในหมู่เพ่ือน 
 “พวกแอปดีล แอปซื้อของออนไลน์ส่วนใหญ่ใช้ตามเพ่ือนบอกครับ” 
 “จะเข้าถึงผมคือผ่านร้านล้างรถผม สมมติผมไปล้างแล้วเค้ามาแนะน าผมว่าพ่ี ๆ 
โหลดแอพนี้สิแล้วจะได้ลด ผมก็จะโหลด” 
 “โฆษณาบนกูเกิล เรากูเกิลบ่อยว่าร้านล้างรถ+ย่านที่เราอยู่ คือบ้านเราบางทีเรา
ไม่สะดวกไง เช้าเรารีบ กว่าจะกลับบ้านก็ดึกแล้ว เราก็จะกูเกิลแถวที่เราอยู่” 
 “โฆษณาเฟสบุ้คครับ ไม่ก็แทรกตามคลิปยูทูป ให้เห็นจนชินจนไปโหลดมา
ลองใช้” 
 
4.2 ผู้ให้บริการธุรกิจล้างรถ 
 
 4.2.1 การแข่งขันในอุตสาหกรรมล้างรถ 

 จากการสัมภาษณ์ร้านล้างรถพบว่าปัจจัยความส าเร็จหลักของการท าธุรกิจคือ 
ท าเลที่ตั้ง (Location) และคุณภาพการให้บริการ (Quality) โดยท าเลที่ดีจะดึงดูดลูกค้าใหม่ให้เข้ามา
ใช้บริการ และคุณภาพการให้บริการเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า ในขณะที่คู่แข่งเป็น
ประเด็นที่ร้านในแต่ละ Segment ให้ความส าคัญต่างกัน กล่าวคือ กลุ่มร้าน Local มักมองว่าคู่แข่งมี
ผลต่อการก าหนดราคาเท่านั้น ไม่ได้มีผลต่อการท าธุรกิจ นอกจากนี้การคิดต้นทุนยังอาจไม่ถูกต้องมาก
นัก เช่น มีที่ดินของตนเองจึงไม่ได้คิดค่าเสียโอกาสที่ดิน ไม่คิดค่าแรงตนเอง ท า ให้ตัวเลขก าไรสูงกว่า
ความเป็นจริง ในขณะที่กลุ่มร้าน Franchise และกลุ่ม Premium ค่อนข้างให้ความส าคัญกับการ
เคลื่อนไหวของคู่แข่ง เนื่องจากมีประสบการณ์การท าธุรกิจที่ยาวนาน มีการวิเคราะห์ตลาดและ
วางแผนกลยุทธ์ ไม่ว่าจะเป็น การพัฒนาบริการรูปแบบใหม่ การออกผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือการส่งเสริม
การตลาด นอกจากนี้ส านักงานใหญ่มีการตั้งเป้ายอดขาย มีการคิดต้นทุน และการประมาณการรายได้
อย่างเป็นระบบ 
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ตารางที่ 4.8 ความคิดเห็นด้านการแข่งขันในอุตสาหกรรมล้างรถ 

Local Franchise Premium 
“เรื่องคู่แข่งเราไม่ซีเรียส มันอยู่
ที่บริการของเราว่าสะอาดไม่
สะอาด ตอนตั้งร้านก็ดูราคา
คู่แข่งบ้าง” 

“คู่แข่งทางตรงก็แบรนด์ต่าง ๆ
รวมกับ Local ด้วย มีหลายที่
นะ บางที่เคยเป็นพนักงานของ
เราแล้วไปเปิดเอง ระบบมันก็จะ
ใกล้เคียงกับเรา ส่วนทางอ้อมก็
บริษัทน้ ายาที่ลูกค้าซื้อไปล้าง
เอง” 

“ที่นี่มีอีกร้านนึงชั้นล่าง เค้า
ได้เปรียบตรงลูกค้าขับรถมาแล้ว
เห็นเลย ร้านเราอยู่บนก็ต้องตั้ง
ราคาต่ าลงมาหน่อย” 

“ร้านผมสบายหน่อย เพราะ
เป็นที่ของตัวเอง ประหยัด
ต้นทุนไปเยอะ” 

 
 4.2.2 อัตราค่าบริการ 
  ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าราคาเป็นสิ่งส าคัญในการแบ่ง Segment ร้านล้างรถ ร้านที่
อยู่ใน Segment เดียวกันจะมีราคาที่ใกล้เคียงกัน โดยบริการล้างรถดูดฝุ่นรายครั้งของร้านที่ให้
สัมภาษณ์มีตั้งแต่ราคา 150 – 500 บาท 
 “ร้านเราตั้งราคาเริ่มต้นที่ 180 ซึ่งแพงกว่าร้านคู่แข่ง แต่สิ่งที่ได้รับนั้นมากกว่า 
ในด้านรายละเอียด ของน้ ายาบ ารุงรถในจุดต่างๆของรถ” จากการสัมภาษณ์ร้านระดับ Local 
 
 4.2.3 กลุ่มลูกค้า 
  จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการร้านล้างรถแต่ละ Segment จะ
มีความแตกต่างกันค่อนข้างชัดเจน โดยกลุ่มลูกค้าร้าน Local มักเป็นผู้มีรายได้ปานกลางที่อาศัยอยู่
ชานเมืองและปริมณฑล กลุ่มลูกค้าร้าน Franchise เป็นผู้ที่รายได้ระดับกลางบน (Middle-upper 
class) ในครอบครัวมีรถหลายคัน และลูกค้าร้าน Premium เป็นผู้มีรายได้ระดับกลางบน – ผู้มีรายได้
สูง มีก าลังซื้อสูง มีรถหลายคัน ส าหรับสัดส่วนลูกค้าประจ าของแต่ละร้านจะแตกต่างกันไปตามแต่
ท าเลที่ตั้ง การปฏิสัมพันธ์ระหว่างพนักงานกับลูกค้า ตลอดจนการส่งเสริมการขายต่าง ๆ 
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ตารางที่ 4.9 ความคิดเห็นด้านกลุ่มลูกค้า 

Local Franchise Premium 
“ส่วนใหญ่เป็นแม่บ้าน เซลล์ 
พนักงานออฟฟิศ” 

“เป็นกลุ่มค่อนข้างมีฐานะ อย่าง
ในสาขานี้จะเป็นกลุ่มหมอ 
อาจารย์มหาวิทยาลัย ลูกค้าเกิน
ครึ่งมีรถมากกว่า 1 คัน” 

“เป็นกลุ่มมีฐานะครับ เพราะ
ล้างสีดูดฝุ่นครั้งนึงก็เหยียบ 
500 แต่ยี่ห้อรถบอกไม่ได้ บาง
คนวันนี้เอากระบะมาล้าง วัน
ต่อมาขับรถยุโรปมาล้างก็มี” 

“สัดส่วนขาจรกับขาประจ าถ้า
เปรียบเทียบมันก็พอ ๆ กันนะ
ตอนนี้” 

“ขาประจ าเยอะ สมัยก่อน 
80% เดี๋ยวนี้ 70% ขาประจ า
เค้าจะซื้อแพ็คเกจ” 

“สัดส่วนขาจร - ขาประจ า
ประมาณ 50 - 50” 

 
 4.2.4 พฤติกรรมลูกค้า 
  ความถี่ในการใช้บริการของลูกค้าไม่มีความแตกต่างกันในร้านแต่ละ Segment 
โดยทุกร้านกล่าวว่าลูกค้าจะมาล้างรถโดยเฉลี่ย 1-2 ครั้ง ต่อเดือน ยกเว้นกลุ่มลูกค้าที่มีนิสัยดูแลรักษา
รถเป็นอย่างดีซึ่งมีจ านวนไม่มากนักจะล้างทุกสัปดาห์ ส าหรับสิ่งที่ลูกค้าท าระหว่างรอรับรถจะเป็น
กิจกรรมนอกร้านล้างรถ ได้แก่ ทานข้าว ทานกาแฟ เดินห้างสรรพสินค้า กลับไปรอที่บ้าน เป็นต้น ซึ่ง
ช่วงที่มีลูกค้าเยอะคือวันเสาร์-อาทิตย์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งวันอาทิตย์เวลา 12:00 น. เป็นต้นไป ลูกค้า
จะมาใช้บริการเยอะมากจนต้องต่อคิว วันหยุดนักขัตฤกษ์ และ 1-2 วันหลังช่วงเทศกาลหยุดยาว เช่น 
ปีใหม่ สงกรานต์ ก็เป็นช่วงเวลาที่ลูกค้าหนาแน่นจนต้องรอคิวเช่นกัน แต่ส าหรับวันธรรมดาลูกค้า
ค่อนข้างน้อย จึงไม่มีปัญหาเรื่องการรอคิว นอกจากนี้ฤดูกาลมีผลต่อความถี่ในการล้างรถ โดยฤดูฝน
คนจะล้างรถน้อยลง แต่ร้าน Premium ที่อยู่ในห้างสรรพสินค้าจะไม่ได้รับผลกระทบมากนัก 
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ตารางที่ 4.10 ความคิดเห็นด้านพฤติกรรมลูกค้า 

Local Franchise Premium 
“15-20 วันลูกค้าก็จะมาล้าง
ครั้งนึง บางคนก็อาทิตย์ละครั้ง 
เป็นผู้ชายนะ เพราะผู้ชายรักรถ
กว่าผู้หญิง” 

“กลุ่มลูกค้าท่ีอยู่หมู่บ้านข้าง ๆ
ร้านพันกว่าหลังคาเรือนเนี่ยเป็น
ลูกค้าเราประมาณ 80% จะแห่
กันมาวันอาทิตย์ บางทีต้องรอ 
2-3 ชั่วโมงกว่าจะได้ล้างก็มี” 

“เสาร์ อาทิตย์ และวันหยุด
นักขัตฤกษ์ หลังบ่าย 2 จะยุ่ง
มาก เหมือนออกจากบ้านมากิน
ข้าวสาย” 

“เสาร์ อาทิตย์ จะเยอะกว่าวัน
ธรรมดา ส่วนใหญ่จะเป็นวัน
อาทิตย์เยอะกว่าเสาร์ เหมือน
เอารถมาล้างหลังจากไปเที่ยว
วันเสาร์มา” 

“วันธรรมดาช่วงเช้า-บ่าย ๆ ยิ่ง
วันพุธเนี่ยไม่ค่อยมีลูกค้า หน้า
ฝนก็น้อย เราเลยมีโปรโมชันฝน
ตกภายใน 2 วันมาล้างภายนอก
ฟรี” 

“หน้าฝนก็จะกระทบหน่อย แต่
ไม่มาก เพราะศูนย์การค้า 
ใหญ่ ๆ ยังไงคนก็เข้า อีกอย่าง
คือเค้า Concern เรื่องสุขภาพ
เพราะภายในมีฝุ่นต่อให้ฝนตก” 

 
 4.2.5 ปัญหาที่พบในการด าเนินธุรกิจ 
  จากการสัมภาษณ์พบว่าปัญหาแรงงานเป็นปัญหาที่ร้านล้างรถพบเจอมากที่สุด 
เนื่องจากแรงงานล้างรถมักเป็นแรงงานจากประเทศเพ่ือนบ้าน อัตราการเข้า-ออกสูง และมักมีปัญหา
ในการสื่อสารภาษาไทย ซึ่งส่งผลตามมาในด้านคุณภาพการให้บริการที่ไม่คงที่ หรือเกิดความผิดพลาด 
นอกจากนี้ยังมีปัญหาเรื่องช่วงเวลาที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เนื่องจากพฤติกรรมลูกค้าคือมาใช้บริการ
พร้อม ๆ กันในช่วงวันหยุด ท าให้ต้องรอคิวเพราะคนงานไม่พอ ซึ่งหากจะจ้างคนงานเพ่ิมก็ไม่คุ้มค่า
เพราะวันธรรมดาลูกค้าน้อย 
 
ตารางที่ 4.11 ความคิดเห็นด้านปัญหาที่พบในการด าเนินธุรกิจ 

Local Franchise Premium 

“เรื่องคนงานตอนแรก ๆ มี
ปัญหานะ แต่ตอนนี้โอเคข้ึน 
ปัญหาหลักตอนนี้คือวันธรรมดา
คนไปท างานก็มาล้างรถกันน้อย 
ในขณะที่เราเสียค่าแรง ค่าเช่า
เหมือนเดิม” 

“พนักงานเข้าออกบ่อย เพราะ
ธุรกิจนี้คนไทยไม่ท า บริษัทเลย
แก้ไขด้วยการเซ็น MOU กับ
ต่างชาติ ก็เลยดีขึ้น” 

“เรื่องจ านวนลูกค้า เสาร์-
อาทิตย์ นักขัตฤกษ์ ลูกค้ามา
เยอะจนงานล้น เราก็ต้องมี
นโยบายว่าห้ามหยุดวันเสาร์-
อาทิตย์นะ ให้หยุดวันธรรมดา
แทน” 
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 4.2.6 การส่งเสริมการขาย 
  การส่งเสริมการขายที่ร้านล้างรถเลือกใช้ค่อนข้างคล้ายคลึงกัน เช่น ในช่วงฤดูฝน
ร้านมักมีโปรโมชั่นหากฝนตกภายใน 24 - 48 ชั่วโมงหลังจากมาใช้บริการ สามารถกลับมาล้าง
ภายนอกใหม่ได้ฟรี การร่วมมือท าโปรโมชันกับค่ายโทรศัพท์ให้ส่วนลดหรือสิทธิในการล้างรถฟรี เป็น
ต้น อย่างไรก็ตาม การส่งเสริมการขายเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเดิมของร้านในกลุ่ม Local จะมีความ
แตกต่างจากการส่งเสริมการขายของร้านในกลุ่มแฟรนไชส์และพรีเมียม คือ กลุ่มร้านล้างรถ Local 
มักใช้วิธีสะสมแต้ม เช่น ล้างครบ 10 ครั้ง ล้างฟรี 2 ครั้ง เป็นต้น ในขณะที่ร้านในกลุ่มแฟรนไชส์
และพรีเมียมจะใช้การขายแพ็คเกจล้างรถ เช่น แพ็คเกจล้างสี - ดูดฝุ่น 10 ครั้ง แถมขัดเคลือบ 3 ครั้ง 
ในราคาที่ถูกกว่าการใช้บริการรายครั้ง เพ่ือดึงดูดให้ผู้ใช้บริการซื้อแพ็คเกจ นอกจากนี้ ร้านแฟรนไชส์
และพรีเมียมยังมีการท าโปรโมชั่นที่ร้าน Local ไม่สามารถท าได้ เนื่องด้วยข้อจ ากัดด้านสาขาและ
ท าเลที่ตั้ง ได้แก่ การท าโปรโมชั่นร่วมกับบัตรเครดิตให้ล้างรถฟรี การให้ส่วนลดพนักงานของเจ้าของ
สถานที่ที่ร้านตั้งอยู่ เช่น พนักงานปั๊มเอสโซ่ พนักงานห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล 
 
ตารางที่ 4.12 ความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการขาย 

Local Franchise Premium 
“ล้าง 10 แถม 1 มีจับมือกับ
ค่ายโทรศัพท์ดีแทค ให้คนใช้
ดีแทคมาล้างรถฟรี” 

“มีขายเป็นแพ็คเกจ เรามองว่า
การขายเป็นแพ็คเกจเป็นการ
ดึงดูดและสร้าง Loyalty 
เนื่องจากถ้าจ่ายรายครั้งจะได้
ราคาที่ค่อนข้างโดดและแพง” 

“มีขายแพ็คเกจ ลูกค้าจะได้
ราคาที่ถูกลงกว่าจ่ายรายครั้ง” 

“มีโปรล้าง 10 แถม 2 ไม่
เหมือนใครเพ่ือดึงลูกค้า เพราะ
คนอ่ืน 10 แถม 1 ช่วงหน้าฝน
ถ้าล้างไปแล้วฝนตกภายใน 24 
ชั่วโมงล้างใหม่ภายนอกฟรี” 

“มีร่วมกับบริษัทประกันภัย
รถยนต์ ปตท. พนักงานปตท. 
บางจาก มีสิทธิพิเศษในการล้าง
รถ เพราะสาขาของ Wizard 
อยู่ในปั๊มทั้งหมด ดีลกับธนาคาร 
เช่น Citibank ลด 10% หรือ
ถือบัตรเครดิตเลเวลสูงก็ได้สิทธิ
ล้างฟร ีค่ายมือถือก็มี” 

“ร่วมกับทรูลดราคาให้ลูกค้าทรู 
ลดราคาให้พนักงานห้าง 
ลดราคา 50% ช่วงลูกค้า
น้อยหน้าฝน หน้าฝนถ้าล้างไป
ฝนตกใน 2 วัน กลับมาล้างฟรี” 

“ที่ไม่ท าแพ็คเกจให้ลูกค้า
จ่ายเงินก่อนเพราะลูกค้าบางคน
เคยจ่ายแล้วร้านปิดหนี เรามอง
ตรงนั้นก็เลยคิดว่าไม่เอาดีกว่า” 
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 4.2.7 สัดส่วนต้นทุนและก าไร 
  จากการสัมภาษณ์พบว่าต้นทุนที่สูงที่สุดในธุรกิจล้างรถคือเงินเดือนพนักงาน ซึ่ง
อาจจ่ายเป็นรายเดือนหรือทุก 2 สัปดาห์ และมักมีการให้ค่า Commission จากจ านวนรถที่เข้ามาใช้
บริการได้ตามเป้าในแต่ละเดือน รวมทั้งค่า Commission ในบางบริการที่ราคาสูง เช่น เคลือบสีรถ 
เป็นต้น รองลงมาคือ ค่าเช่าพ้ืนที่ และค่าอุปกรณ์ ตามล าดับ โดยร้านประเภท Local จะมีต้นทุน
ค่าแรงพนักงานสูงกว่าร้านประเภทอ่ืน คือประมาณ 50% ของรายได้ ค่าเช่าพ้ืนที่ 20 - 40% และค่า
อุปกรณ์ 10% ท าให้ก าไรที่ได้ค่อนข้างต่ า ไม่เกิน 20% นอกจากนี้ยังพบว่าร้าน Local ที่มีที่ดินเป็น
ของตนเองไม่ได้คิดต้นทุนค่าเสียโอกาสที่ดิน ก าไรที่เจ้าของรับรู้จึงสูงกว่าความเป็นจริง ส าหรับร้าน 
Franchise และร้าน Premium นั้น ต้นทุนค่าแรงจะไม่เกิน 30% เนื่องจากมีการตั้งเป้ารายได้ในแต่
ละเดือนและมีการขายแพ็คเกจ ประกอบกับค่าบริการที่สูงกว่า ท าให้เมื่อเปรียบเทียบต้นทุนกับรายได้
จะพบว่าการท างานของพนักงานมีประสิทธิผลมากกว่า ด้านค่าเช่าพ้ืนที่ มีต้นทุนประมาณ 20 - 30% 
และมีการคิดค่าเสียโอกาสแม้ในกรณีที่เป็นที่ดินของตนเอง โดยร้าน Premium ที่ตั้งอยู่ใน
ห้างสรรพสินค้าจะจ่ายค่าเช่าพ้ืนที่โดยทางห้างสรรพสินค้าคิดอยู่ในอัตราประมาณ 30% ของรายได้ 
และส าหรับอุปกรณ์มีสัดส่วนต้นทุนที่แตกต่างกันออกไป ตั้งแต่ 5 – 20% ของรายได้ แต่อย่างไรก็ตาม 
ก าไรของร้าน Franchise และร้าน Premium จะสูงกว่าร้าน Local เกือบเท่าตัว คืออยู่ที่ 30 - 40% 
 
ตารางที่ 4.13 ความคิดเห็นด้านสัดส่วนต้นทุนและก าไร 

Local Franchise Premium 

“ค่าแรงพนักงาน 50% ค่า
อุปกรณ์ 10% ค่าสถานที่ไม่มี
เพราะเป็นที่ของที่ร้าน ที่เหลือก็
เป็นก าไร” 

“ค่าแรงมากที่สุด ประมาณ 
25% รองลงมาค่าเช่าเกือบ 
20% อุปกรณ์ 15%” 

“ค่าเช่า 30% นี่คืออัตราที่ห้าง
คิดจากเรา ค่าแรง 20% 
อุปกรณ์ 20% เหลือเป็นก าไร
ประมาณ 30%” 

“ค่าพนักงานไม่ต่ ากว่า 50% 
ค่าแรงเยอะมาก ค่าเช่า
ประมาณ 30% ตอนนี้ท าแล้ว
ยังไม่คุ้มเลย สมมติว่ายอดสูง 
บางเดือนเหลือ 20% เป็นก าไร
มันก็เยอะนะ แต่คราวนี้ส่วน
ใหญ่หมดไปกับค่าแรงค่าเช่า” 

“ให้เงินเดือนประจ าตามค่าแรง
ขั้นต่ าทุกสิ้นเดือน มี OT ให้ มี 
Bonus ถ้าเป็นช่างจะได้ค่าคอม
มิชชันในบางบริการ เช่น ล้าง
แอร์ เคลือบแก้ว ส่วนพนักงาน
ทุกคนจะได้ค่าคอมมิชชันจาก
จ านวนรถที่เข้ามา และยอดขาย
ที่สาขาท าได้” 

“ก าไรเราประมาณ 30%” 
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 4.2.8 ช่องทางในการสื่อสารและการบริหารจัดการข้อมูลผู้ใช้บริการ 
  จากการสัมภาษณ์กลุ่มร้านล้างรถพบว่าทุกร้านมีการใช้ Facebook Page เพ่ือ
เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ซึ่งส่วนมากคือการลงโปรโมชันของร้าน ในขณะที่มีเพียง
บางร้านเท่านั้นที่ใช้แอปพลิเคชัน Line โดยความ Active และความต่อเนื่องในการสื่อสารกับลูกค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์โดยรวมของผู้ให้สัมภาษณ์อยู่ในระดับปานกลาง อย่างไรก็ตาม เกือบทุกร้านมี
การเก็บข้อมูลลูกค้าลงบนคอมพิวเตอร์ ไม่ว่าจะเป็น ชื่อ-นามสกุล ที่อยู่ เบอร์โทรศัพท์ หรือประวัติ
การใช้บริการ โดยร้าน Local ท าเพ่ือเป็นหลักฐานและบันทึกประวัติส าหรับในกรณีที่ลูกค้ามีข้อสงสัย
หรือต้องการปรึกษาเกี่ยวกับบริการอ่ืน ๆ ของทางร้าน แต่ร้าน Franchise และ Premium มีการน า
ข้อมูลไปวิเคราะห์เพื่อก าหนดโปรโมชัน ประมาณการรายได้ และประโยชน์อื่น ๆ ในทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 4.14 ความคิดเห็นด้านช่องทางในการสื่อสารและการบริหารจัดการข้อมูลผู้ใช้บริการ 

Local Franchise Premium 

“มี Line@ ครับ แต่หลัก ๆ คือ
เฟสบุ้ค  ลูกค้าประจ าจะติดต่อ
ทางไลน์ เพราะเข้าถึงได้ไว
กว่า” 

“มีแอปพลิเคชันไลน์ เฟสบุ้ค 
อีเมล ซึ่งเราจะให้ข่าวสารสิทธิ
วันเกิด โปรโมชันพิเศษ จับ
รางวัล เช่นช่วงปีใหม่มีอ่ังเปา” 

“ลูกค้ามีไลน์มาคุยกับผู้จัดการ
ร้านโดยตรง เจ้าของไม่ได้ท า 
Line@ มีแต่ facebook ของ
บริษัทโดยตรง” 

“มีประวัติลงว่ามาล้างก่ีครั้ง ทั้ง
คอมทั้งเขียน เวลาลูกค้าถาม
อะไรเราก็ตอบได้ แต่ไม่ได้เก็บ
ถึงว่าลูกค้ามาใช้กี่โมง” 

“เวลาลูกค้าเข้ามาซื้อแพ็คเกจ
เราป้อนชื่อ นามสกุล ที่อยู่ ส่ง
ข้อมูลทั้งหมดไปที่ส่วนกลาง เค้า
ก็จะเอาไว้ใช้ก าหนดโปรโมชัน 
เวลาเรายิงบาร์โคดท่ีคูปองจะ
ขึ้นข้อมูลลูกค้าและดูได้ว่ามาใช้
บริการเวลาไหน” 

“มี POS ข้อมูลว่าลูกค้ามาใช้
เมื่อไหร่ ดูได้ว่าเดือนนี้มีลูกค้ากี่
คน เทียบกับเดือนก่อน ๆ ยอด
ตกม้ัย ถ้าตกฝ่ายการตลาดเค้าก็
จะท าโปรโมชันให้” 

 
 4.2.9 ทัศนคติในการเข้าร่วมแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลด
ออนไลน์ 
  จากการสอบถามผู้ให้สัมภาษณ์ถึงความสนใจเข้าร่วมแอปพลิเคชันจองช่วงเวลา
ล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ พบว่าทุกรายให้ความสนใจ เนื่องจากแอปพลิเคชันดังกล่าวมีแนวโน้ม
จะดึงดูดลูกค้าใหม่ให้ได้ลองเข้ามาใช้บริการ และผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เชื่อว่าจะช่วยแก้ปัญหาลูกค้า
น้อยในวันธรรมดาได้และช่วงเช้าวันหยุดได้ มีเพียง 1 ร้านที่คิดว่าปัญหาลูกค้าน้อยในช่วงวันธรรมดา
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และเช้าวันหยุดเป็นเพราะลูกค้าไม่ว่าง อย่างไรก็ตาม ร้านประเภท Local มีความกังวลเรื่องการเสีย
ส่วนแบ่งรายได้ให้กับทางแอปพลิเคชัน เนื่องจากสัดส่วนก าไรของทางร้านไม่มากนัก ในขณะที่ร้าน 
Franchise และ Premium กังวลเรื่องการแย่งลูกค้าเดิม (Cannibalisation) ที่เคยล้างรถราคาปกติ
ในช่วงเวลาเร่งด่วนและลูกค้าที่ซื้อแพ็คเกจ เนื่องจากการขายแพ็คเกจเป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ร้านมี
รายได้ตามเป้าในแต่ละเดือน อีกท้ังการเข้าร่วมแอปพลิเคชันอาจส่งผลให้ลูกค้าที่ซื้อแพ็คเกจเกิดความ
ไม่พอใจในกรณีที่ราคาที่ลดในแอปพลิเคชันต่ ากว่าหรือใกล้เคียงราคาเฉลี่ยต่อครั้งของแพ็คเกจ 
นอกจากนี้ ร้าน Premium ที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าจะต้องได้รับอนุมัติจากห้างสรรพสินค้าทุกครั้ง
ก่อนที่จะออกโปรโมชันใด ๆ ก็ตาม ทั้งหมดนี้จึงเป็นประเด็นที่ทางแอปพลิเคชันต้องวิเคราะห์หากล
ยุทธ์ในการดึงดูดร้านล้างรถ 
 
ตารางที่ 4.15 ทัศนคติในการเข้าร่วมแอปพลิเคชันจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ 

Local Franchise Premium 

“ดีนะ มันมีหรอแอปแบบนี้ จะ
ได้ช่วยเราหาลูกค้าด้วย แต่เรา
ต้องลดให้ลูกค้าแล้วก็ต้องให้
แอปด้วยใช่ไหม งั้นเราก็คงลด
ให้ลูกค้า 10% ให้ทางแอพอีก 
10%” 

“สนใจ ผมมองว่ามันมี
ประโยชน์นะ แต่ส่วนใหญ่ลูกค้า
เราซื้อแพ็คเกจ ถ้าเราไปตัด
ราคาแบบนั้นกลัวว่าเมมเบอร์จะ
โวยวายเอา” 

“ดีครับ สนใจเข้าร่วม ถ้ามัน
เรียกลูกค้าได้ ดีกว่าปล่อยบาง
ช่วงว่าง ๆ แต่กังวลว่าอาจจะไป
ดึงลูกค้าที่เคยมาเวลาพีค” 

“แอปนี้ดีนะ แต่ว่าปัญหาการ 
Off Peak ไม่ได้อยู่ที่ราคา มัน
อยู่ที่ความไม่ว่างของลูกค้า
มากกว่า ในมุมของคาร์แคร์ที่
เปิดมาซักพักจะไม่อยากเสีย% 
ให้แอพ แต่มันก็ถือว่าเราได้ PR 
ไปด้วย ยิ่งถ้าเป็นร้านเปิดใหม่
โอกาสที่เค้าจะใช้แอปนี้สูงเลย
แหละ” 

“สนใจนะ เห็นด้วย อาจจะลด
ได้แบบจาก 200 เหลือ 150 
เพราะเงินเดือนพนักงานเรา
เหมาจ่ายอยู่แล้ว คิดค่าลูกค้า 5 
บาทต่อหัวให้แอพก็ได้ ถ้าคน
น้อยจริงๆ ลด 50% ก็ได้ แต่
กลัวลูกค้างงเวลาลดราคาแล้ว
ค่าใช้จ่ายแต่ละครั้งไม่เท่ากัน” 

“โอเคนะ ล้างรถราคาถูกก็ยัง
ดีกว่าไม่มีรถมาแล้วพนักงาน 
ว่าง ๆ แต่มีประเด็นคือก่อนท า
โปรต้องขอห้างให้ห้างอนุมัติ ถ้า
เราลงโปรมั่วซั่วเราผิด อีกอย่าง
ยอดผมโตที่แพ็คเกจด้วย เลย
กังวลว่ายอดขายแพ็คเกจจะ
ลดลงรึเปล่า” 
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 4.2.10 ฟังก์ชันที่แอปพลิเคชันควรมีและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 ในส่วนของฟังก์ชันที่แอปพลิเคชันควรมีเพ่ืออ านวยความสะดวกและดึงดูดร้าน
ล้างรถให้เข้าร่วมแอปพลิเคชันที่ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอมา ได้แก่ การที่แต่ละร้านสามารถแสดงโปรโมชัน
ของบริการอ่ืน ๆ นอกเหนือจากการล้างสีดูดฝุ่น เพ่ือเพ่ิมทางเลือกให้ลูกค้าสามารถดูแลรถได้อย่าง
ครบวงจรในราคาที่คุ้มค่ามากขึ้น รวมถึงจ านวนรถที่ทางร้านจะให้ส่วนลดในแต่ละวันควรสามารถ
ปรับเปลี่ยนได้แบบเรียลไทม์ เพื่อให้ตอบสนองต่อสถานการณ์ในแต่ละวันได้ นอกจากนี้ยังควรมีการให้
คะแนนผู้มาใช้บริการ และทางแอปพลิเคชันควรแสดงผลว่าผู้ใช้แต่ละรายมีอัตราการยกเลิกการจอง
คิวหรือจองแล้วไม่มาใช้บริการกี่ % เพ่ือให้ทางร้านสามารถคาดการณ์ได้ว่าควรปรับเปลี่ยนโควตาลด
ราคาให้มากขึ้นหรือไม่ 
 
ตารางที่ 4.16 ฟังก์ชันที่แอปพลิเคชันควรมีและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 

Local Franchise Premium 

“แบบร้านไหนมีโปรบริการอ่ืน 
เช่น ขัดเคลือบ อบโอโซน ก็ติด
โปรไปในแอพได้ ให้ลูกค้าเห็น 
จะได้เพ่ิมทางเลือกให้เค้าใช้
แอปด้วย เพราะไม่ได้ลดราคา
แค่ล้างธรรมดา” 

“น่าจะให้เจ้าของร้านก าหนด
และแก้ไขโควตาลดราคาในแต่
ละวัน แต่ละเวลาได้ เพราะบาง
ทีวันธรรมดาที่ปกติลูกค้าน้อย 
อยู่ดี ๆ ลูกค้ามาจากไหนไม่รู้ 
เราอาจจะต้องแก้จ านวนรถทาง
แอปที่เราจะรับเข้ามา” 

“ผมอยากให้ดูได้ว่าลูกค้าคนที่
จองล้างรถกับเราเนี่ย เค้ามี
โอกาสไม่มาใช้บริการแค่ไหน 
คือแอปต้องมีการเก็บสถิติอยู่
แล้วใช่ไหม ก็อาจจะขึ้นในบัญชี
ผู้ใช้ให้ทางร้านได้เห็น สมมติคน
นี้มีอัตราการใช้บริการจริง 40% 
เราจะได้รู้ว่าลูกค้าคนนี้มีแวว
จองแล้วไม่มา จะได้ไปเพ่ิม
โควตาลดราคาอีก 1 คนในเวลา
นี้ แล้วก็นอกจากลูกค้าให้
คะแนนร้านได้ ร้านก็ควรจะได้
คะแนนลูกค้าได้ด้วย” 

 
 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้สัมภาษณ์ทั้ง 2 กลุ่ม แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการ
ล้างรถ พฤติกรรมของธุรกิจล้างรถ และทัศนคติที่มีต่อธุรกิจจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ 
ซึ่งผู้วิจัยจะน าไปอภิปรายและสรุปผลร่วมกับกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพรูปแบบ 
Sharing Unused Resources ที่ประสบความส าเร็จทั้ง 3 ราย เพ่ือเสนอแนะแนวทางกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ในบทถัดไป 
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บทที่ 5 
อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 ในส่วนของการอภิปรายผลและข้อเสนอแนะงานวิจัย ในหัวข้อ “การศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพ: กรณีศึกษา ธุรกิจจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์” จะ
อภิปรายถึงประเด็นส าคัญต่าง ๆ ที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ร่วมกับกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของธุรกิจสตาร์ทอัพต้นแบบทั้ง 3 ราย ที่ได้จากการทบทวน
วรรณกรรม (Literature Review) เพ่ือเสนอแนะแนวทางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพจองช่วงเวลา
ร้านรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 5.1 การอภิปรายและข้อเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2 การน าผลวิจัยมาใช้ประโยชน์ 
 5.3 ข้อจ ากัดงานวิจัยและค าแนะน าส าหรับงานวิจัยต่อเนื่อง 
 5.4 บทสรุป 
 
5.1 การอภิปรายและข้อเสนอแนะกลยุทธ์ทางการตลาด  
 
 องค์ประกอบชองธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ใน
การศึกษานี้มี 3 ส่วนหลัก คือ 1. ผู้ใช้บริการล้างรถ 2. ผู้ให้บริการล้างรถ 3.ธุรกิจสตาร์ทอัพที่เป็น
ตัวกลางในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ ซึ่งคล้ายคลึงกับต้นแบบสตาร์ทอัพทั้ง 3 
ธุรกิจ ได้แก่ Airbnb, Uber และ Eatigo ที่ผู้วิจัยน ามาใช้เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาเปรียบเทียบ
และวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.1 องค์ประกอบหลักของสตาร์ทอัพแบบ Sharing Unused Resource 
ธุรกิจสตาร์ทอัพที่เป็นตัวกลาง ผู้ใช้บริการ ผู้ให้บริการ 

Airbnb ผู้โดยสารแท็กซี่ ผู้ขับรถยนต์ที่สนใจ 

Uber นักท่องเที่ยว นักเดินทาง เจ้าของที่พัก 
Eatigo ลูกค้าร้านอาหาร เจ้าของร้านอาหาร 

สตาร์ทอัพล้างรถ ลูกค้าล้างรถ เจ้าของร้านล้างรถ 
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ความส าเร็จทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพในการศึกษานี้ ขึ้นอยู่กับการสร้างความ
เกื้อหนุนกันของทั้ง 3 ส่วนข้างต้น โดยความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้นจะสร้างให้ทุกฝ่ายได้รับประโยชน์ (Win-
Win Situation) ดังนี้ 

 
ตารางที่ 5.2 สถานการณ์ท่ีทุกฝ่ายได้ประโยชน์จากความสัมพันธ์ส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพแบบ 
Sharing Unused Resources 

องค์ประกอบ สตาร์ทอัพ ผู้ใช้บริการ ผู้ให้บริการ 

สตาร์ทอัพ  ผู้ใช้บริการใช้แพลตฟอร์ม
ของสตาร์ทอัพในการเข้าถึง
บริการที่ราคาถูกลงและดีขึ้น 

ผู้ให้บริการใช้แพลตฟอร์ม
ของสตาร์ทอัพในการเข้าถึง

ลูกค้าได้เพ่ิมขึ้น 
ผู้ใช้บริการ สตาร์ทอัพได้สร้าง

รายได้จากการที่มี
ผู้ใช้บริการมาใช้

บริการ 

 ผู้ให้บริการได้รายได้เพ่ิมข้ึน
จากลูกค้าโดยใช้ทรัพยากร

ที่เดิมไม่ได้ใช้ประโยชน์
อย่างเต็มที่ 

ผู้ให้บริการ สตาร์ทอัพได้รับ
ค่าธรรมเนียมจากผู้

ให้บริการ 

ผู้ใช้บริการได้รับบริการใน
ราคาที่ถูกลงจากผู้ให้บริการ 

 

. 

 
การศึกษานี้จะน าข้อมูลพฤติกรรมและทัศนคติของผู้ใช้บริการล้างรถและผู้ให้บริการล้าง

รถมาวิเคราะห์ร่วมกับการเปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ของธุรกิจสตาร์ทอัพ
ต้นแบบทั้ง 3 ธุรกิจ เพ่ือสรุปแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมต่อธุรกิจสตาร์อัพ
จองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ โดยมีกรอบแนวทางการวิเคราะห์ ดังภาพที่ 5.1 
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ภาพที่ 5.1 กรอบแนวทางการวิเคราะห์ 
 

 โดยสามารถวิเคราะห์แต่ละประเด็นในเครื่องมือ 7P’s ร่วมกับพฤติกรรมและทัศนคติ
ของผู้ใช้บริการล้างรถและผู้ให้บริการล้างรถ ได้ดังต่อไปนี้  
 
 5.1.1 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เป็นกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตอบ
โจทย์ความต้องการของผู้ใช้บริการ ทั้งในส่วนคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ รูปแบบ การรับประกัน
คุณภาพความพึงพอใจของบริการ ตลอดจนการเพ่ิมผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่เพ่ือให้สามารถตอบ
โจทย์ผู้บริโภคได้มากขึ้น  
 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมและทัศนคติผู้ใช้บริการล้างรถพบว่าท าเลที่ตั้งมี
ความส าคัญต่อการเลือกใช้บริการล้างรถมากที่สุด ดังนั้น จึงมีความจ าเป็นที่แพลตฟอร์มจะต้องมีการ
ใช้แผนที่เพ่ือบอกต าแหน่งร้านล้างรถ โดยแอปพลิเคชันจะต้องสามารถระบุร้านล้างรถที่อยู่ใกล้เคียง
ต าแหน่งที่อยู่ปัจจุบันของผู้ใช้บริการ นอกจากนั้นยังควรเชื่อมโยงไปสู่แอปพลิเคชันน าทางเช่น 
Google Map อีกด้วย ซึ่งสามารถดูตัวอย่างส่วนนี้ได้จาก Eatigo ที่มีลักษณะของคุณสมบัติเรื่องแผน
ที่และท าเลที่ตั้งใกล้เคียงกันกับแพลตฟอร์มสตาร์ทอัพส าหรับการล้างรถนี้  
 นอกจากนั้น ปัจจัยที่ส าคัญอีกปัจจัยหนึ่ง คือ คุณภาพของการบริการล้างรถซึ่ง
ทางแพลตฟอร์มสามารถสร้างรูปแบบการรีวิวร้านล้างรถให้เป็นอีกหนึ่งคุณสมบัติที่ส าคัญของ
แพลตฟอร์ม ทั้งนี้เพื่อให้ลูกค้าใหม่สามารถอ่านรีวิวเพ่ือประกอบการตัดสินใจใช้บริการได้ง่ายขึ้น และ
ยังท าให้ร้านล้างรถรักษามาตรฐานและคุณภาพเพ่ือดึงดูดลูกค้าบนแพลตฟอร์ม โดยสามารถดูตัวอย่าง
จาก Airbnb ซึ่งมีฟังก์ชั่นการรีวิวที่ละเอียดและแบ่งหัวข้อได้อย่างครบถ้วนครอบคลุม นอกจากเรื่อง

พฤติกรรมและทัศนคติของ

ผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการล้างรถ 

ศึกษา 7P’s ของธุรกิจสตาร์ทอัพ

ต้นแบบ 3 ธุรกิจ วิเคราะห์ 

แนวทางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ของสตาร์ทอัพล้างรถ 
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ความสะอาดแล้วระบบรีวิวยังช่วยควบคุมและแก้ไขปัญหาที่พบบ่อยของลูกค้าได้อีก เช่น การที่ของ
บนรถสูญหายในช่วงที่น ารถเข้าไปล้าง  
 จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการล้างรถยังพบว่ามีประเด็นปัญหาจากเวลา
การรอใช้บริการที่นาน ซึ่งหนึ่งในคุณสมบัติของแพลตฟอร์มล้างรถที่ควรจะมีคือความสามารถในการ
ระบุเวลาในการเข้าใช้บริการเพื่อให้สามารถก าหนดช่วงระยะเวลาการรอรับรถได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 อีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญคือพฤติกรรมระหว่างรอรับรถ พบว่าผู้ใช้บริการจะค านึงถึง
คุณสมบัตินี้เป็นส่วนหนึ่งในการพิจารณาการล้างรถในร้านล้างรถแต่ละร้าน ดังนั้นบนตัวแพลตฟอร์ม
ควรจะมีช่องทางให้บอกถึงสิ่งอ านวยความสะดวกของทางร้านและบริเวณใกล้เคียง เพ่ือให้ผู้ใช้บริการ
สามารถวางแผนกิจกรรมที่จะท าระหว่างรอรถที่น าไปล้าง คุณสมบัติในส่วนนี้สามารถเทียบเคียงได้กับ
แพลตฟอร์ม Airbnb ที่มีการน าเสนอถึงสิ่งอ านวยความสะดวกของที่พักแต่ละที่ อาทิเช่น อ่างอาบน้ า 
สระว่ายน้ า ฟิตเนส ระบบอินเตอร์เน็ทไร้สาย รวมถึงแหล่งท่องเที่ยวที่อยู่บริเวณใกล้เคียงกับที่พัก  
 ส าหรับในส่วนผู้ให้บริการล้างรถพบว่าปัจจัยเรื่องชัวโมงเร่งด่วน (Peak Hour) 
ของแต่ละร้านนั้นขึ้นอยู่กับท าเลที่ตั้งและกลุ่มลูกค้าในบริเวณนั้น นอกจากนั้นสภาพอากาศและ
ฤดูกาลยังมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการล้างรถอีกด้วย ตัวอย่างเช่น ช่วงที่ฝนตกบ่อยจะมีผู้ใช้บริการ
น้อยกว่าช่วงอ่ืนเนื่องจากความสกปรกเลอะเทอะที่เกิดขึ้นจากฝนหลังการล้างรถ ดังนั้นการก าหนด
คุณสมบัติแพลตฟอร์มให้ผู้ให้บริการล้างรถสามารถก าหนดช่วงเวลานอกเวลาเร่งด่วน (Off Peak) 
และให้ส่วนลดในแต่ละช่วงเวลาได้ด้วยตนเองจะช่วยให้สามารถตอบสนองต่อความแตกต่างในส่วนนี้
ได้ ซึ่ง Eatigo เป็นตัวอย่างของแพลตฟอร์มที่มีคุณสมบัติในการที่ผู้ให้บริการสามารถปรับเปลี่ยน
ช่วงเวลา ส่วนลดและจ านวนส่วนลดได้  
 5.1.2 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านราคา (Price)  
 กลยุทธ์ด้านราคามีความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจสตาร์ทอัพที่ต้องอาศัยการสร้าง
การรับรู้และความเข้าใจในรูปแบบของผลิตภัณฑ์ ตลอดจนคุณสมบัติที่แปลกใหม่ที่คนส่วนใหญ่ยังไม่
คุ้นเคย การตั้งราคาจึงเป็นวิธีหนึ่งในการดึงดูดลูกค้าเข้ามาในแพลตฟอร์มเพ่ือสร้างให้เกิดฐาน
ผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ โดยเฉพาะสตาร์ตอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่
ความส าเร็จขึ้นอยู่กับการสร้างฐานสมาชิกทั้งสองส่วนให้ได้จ านวนมากเพ่ือให้เกิดวงจรการเติบโต 
(Virtuous Cycle) กล่าวคือ ผู้ใช้บริการจะสนใจใช้บริการสตาร์ทอัพก็ต่อเมื่อมีตัวเลือกผู้ให้บริการที่
มากเพียงพอ เนื่องจากจะได้รับการบริการที่หลากหลายและรวดเร็ว ในขณะเดียวกัน เมื่อมีผู้ใช้บริการ
จ านวนมาก ผู้ให้บริการรายใหม่ก็จะอยากเข้าร่วมแพลตฟอร์ม เนื่องจากมีโอกาสที่จะได้ลูกค้าเข้าไปใช้
บริการมากขึ้น  
 ราคาเป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญของผู้ใช้บริการล้างรถในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านล้างรถ ดังนั้น การก าหนดส่วนลดในระดับสูงโดยแพลตฟอร์มเช่นเดียวกับ Eatigo ที่มีนโยบายว่า
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ร้านอาหารบนแพลตฟอร์มต้องมีการลดราคา 50% เป็นเวลาอย่างน้อย 1 ชั่วโมงต่อวัน เพ่ือเป็น
คุณสมบัติที่ส าคัญในการดึงผู้ใช้ให้เข้ามาใช้บริการบนแพลตฟอร์ม นอกจากนึ้จากการวิเคราะห์ต้นทุน
พบว่าลักษณะต้นทุนของร้านล้างรถสามารถเทียบเคียงได้กับร้านอาหารที่ต้นทุนส่วนใหญ่เป็นต้นทุน
คงท่ี มีเพียงต้นทุนน้ ายาและค่าน้ าค่าไฟที่แปรผันตามจ านวนรถ ในขณะที่เงินเดือน ค่าสถานที่และค่า
เสื่อมราคาของอุปกรณ์ซึ่งเป็นต้นทุนหลักเป็นต้นทุนคงที่ ดังนั้น จึงเป็นอีกเหตุผลหนึ่งที่แพลตฟอร์ม
ล้างรถนี้สามารถก าหนดส่วนลดในระดับสูงเช่นเดียวกับ  Eatigo ได้ นอกจากนั้น คุณสมบัติในการ
แนะน าการตั้งราคาและส่วนลดที่เหมาะสมส าหรับร้านล้างรถในรูปแบบเดียวกับที่ Airbnb ด าเนินการ 
ก็เป็นเครื่องมือหนึ่งที่จะช่วยให้มีการก าหนดราคาอย่างเหมาะสมและกระตุ้นให้ผู้ใช้บริการเข้ามาใช้
บริการแพลตฟอร์ม  
 นอกเหนือจากการก าหนดราคาและส่วนลดเพ่ือดึงดูดผู้ใช้บริการให้เข้ามาใน
ระบบแล้ว การตั้งเป้าหมายราคาเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing) ยังเป็นส่วนที่จ าเป็นในการ
ดึงดูดผู้ให้บริการเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของแพลตฟอร์ม โดยควรก าหนดอัตราค่าธรรมเนียมในระดับต่ า
หรือยกเว้นค่าธรรมเนียมที่เรียกเก็บจากผู้ให้บริการในช่วงแรกเพ่ือจูงใจให้ร้านล้างรถเข้ามาเป็นส่วน
หนึ่งของแพลตฟอร์ม เมื่อมีร้านล้างรถจ านวนเพ่ิมขึ้นแล้วจึงปรับนโยบายราคาเพ่ิมขึ้น โดยในระยะ
ยาวอาจจะมีการก าหนดค่าธรรมเนียมในรูปแบบเดียวกับ Eatigo ที่ไม่ใช่เป็นการเหมาจ่าย
ค่าธรรมเนียมต่อการเข้าใช้ เนื่องจากระดับราคาของการล้างรถที่ได้จากการสัมภาษณ์ค่อนข้างกว้าง 
คือตั้งแต่ 100 – 500 บาท การเหมาจ่ายค่าธรรมเนียมในอัตราเดียวกันต่อการเข้าใช้หนึ่งครั้งอาจเป็น
อุปสรรคในการดึงดูดร้านล้างรถส่วนใหญ่ที่อยู่ในรูปแบบ Local ซึ่งมีการก าหนดราคาล้างรถในระดับ
ต่ าอยู่แล้ว 
 5.1.3 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resource ส่วนใหญ่ ใช้ช่องทาง
แอปพลิเคชันซึ่งมีความสะดวกและสามารถเข้าถึงการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได้ทันที นอกจากนั้นเว็บไซต์
ยังเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการเข้าถึงแพลตฟอร์มของสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused 
Resource นี้ ซึ่งความส าเร็จของช่องทางเหล่านี้ขึ้นอยู่กับความสะดวก ความง่ายในการใช้งาน และ
การเชื่อมโยงของข้อมูลระหว่างระบบกับผู้ใช้งานทั้งในส่วนของผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ (User 
Interface: UI) 
 ด้วยรูปแบบธุรกิจที่เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ส าหรับการล้างรถและพฤติกรรม
ของผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีมีการใช้งานเครื่องมือออนไลน์ต่าง ๆ อย่างแพร่หลาย ธุรกิจสตาร์ทอัพส าหรับการ
ล้างรถที่ศึกษานี้จึงจ าเป็นต้องอาศัยช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางหลักในการสื่อสารข้อมูลและสร้าง
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ เนื่องจากความสะดวกและท าเลที่ตั้งเป็นปัจจัยหลักใน
การตัดสินใจใช้บริการร้านล้างรถ ดังนั้นแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟนที่พกพาสะดวกและสามารถระบุ

Ref. code: 25605802115039UHS



56 
 

 

จุดที่ตั้งของผู้ใช้บริการได้ทันทีจึงเป็นช่องทางหลักที่ส าคัญของแพลตฟอร์มนี้ ส าหรับในส่วนเว็บไซต์
ส าหรับการจองล้างรถนั้นมีความจ าเป็นน้อยกว่ามาก โดยสามารถเลือกที่จะมีหรือไม่มีได้ นอกจากนั้น
เนื่องจากลักษณะการรูปแบบการใช้บริการและข้อมูลที่ต้องการบนแพลตฟอร์มระหว่างผู้ใช้บริการล้าง
รถและผู้ให้บริการล้างรถมีความแตกต่างอยู่มาก จึงควรให้มีแอปพลิเคชันแยกกันระหว่างสองส่วนนี้ 
เช่นเดียวกับ Uber และ Eatigo  
 5.1.4 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านการสื่อสารทางการตลาด (Promotion) 
 ด้วยลักษณะของธุรกิจสตาร์ทอัพที่ช่องทางการเข้าถึงผลิตภัณฑ์หรือบริการ
จ าเป็นต้องอาศัยระบบอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก ดังนั้น รูปแบบการสื่อสารเข้าถึงผู้ใช้ส่วนใหญ่จึงใช้
ช่องทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เช่น Facebook, Line และ 
Youtube เป็นต้น รวมไปถึงการสื่อสารผ่านการโฆษณาบนเว็บไซต์ยอดนิยมต่าง ๆ นอกจากนั้นยังมี
การจัดโปรโมชันลดราคา การได้ส่วนลดเมื่อชวนเพ่ือนเข้ามาสมัครสมาชิก เป็นต้น โดยเป้าหมายของ
การท าโปรโมชันคือเพ่ือสร้างวัฏจักรการเติบโตของธุรกิจ (Virtuous Cycle) เพ่ือเพ่ิมจ านวนสมาชิก
ของแพลตฟอร์มทั้งในส่วนผู้ใช้และผู้ให้บริการ  

 จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่าการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ือ
เข้าถึงทั้งผู้ ใช้บริการและผู้ให้บริการเป็นเครื่องมือส าคัญเพ่ือชักจูงให้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของ
แพลตฟอร์ม โดยเฉพาะเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Network) เช่น Facebook, 
Instagram, YouTube และ Line ซึ่งเป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่าใช้งานทุก
วัน วันละหลายชั่วโมง นอกจากการสื่อสารผ่านระบบออนไลน์แล้ว การจัดโปรโมชันยังเป็นอีกส่วนที่
ส าคัญในกลยุทธ์ด้านการสื่อสารทางการตลาดของแพลตฟอร์มล้างรถนี้ โดยเฉพาะการจัดแคมเปญ
ส่วนลดเพ่ือดึงดูดให้ผู้ใช้ได้ลองเข้ามาใช้รูปแบบบริการใหม่ของแพลตฟอร์ม ดังตัวอย่างของ Uber 
และ Eatigo ที่มีส่วนลดให้ผู้สมัครใหม่ นอกจากนั้นผลการสัมภาษณ์พบว่าการใช้แคมเปญแนะน าโดย
เพ่ือนหรือคนรู้จัก (Referral) ยังเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการสร้างการดึงดูดลูกค้ารายใหม่ให้เข้ามาใน
ระบบ ดังตัวอย่างรูปแบบที่ Uber และ Airbnb ใช้ส าหรับการชักจูงสมาชิกรายใหม่ทั้งในส่วน
ผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ ผ่านการให้ผลตอบแทน ( Incentive) ส าหรับการแนะน าสมาชิกรายใหม่
เข้ามาในระบบซึ่งทั้งผู้แนะน าและผู้ถูกแนะน าจะได้รับผลตอบแทนส่วนนี้ไปพร้อมกัน ซึ่งกลยุทธ์การ
ก าหนดผลตอบแทนนี้อาจจะสูงในช่วงแรกเพ่ือดึงดูดสมาชิกเข้ามาในระบบก่อนที่จะลดลงเมื่อจ านวน
สมาชิกเพ่ิมมากข้ึน  
  จากผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการยังพบว่าอาจมีการ
เปรียบเทียบส่วนลดระหว่างการใช้แพ็คเกจของร้านล้างรถและส่วนลดจากการใช้แพลตฟอร์ม และผู้
ให้บริการหลายรายยังมีระบบการเก็บสะสมแต้มเพ่ือแลกรับบริการล้างรถฟรีจากการเข้าใช้บริการใน
ร้านล้างรถเดิม ดังนั้นรูปแบบการก าหนดแคมเปญส่วนลดอาจจะต้องเทียบเคียงกับส่วนลดที่เกิดขึ้น
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จากการใช้แพ็คเกจ รวมทั้งพิจารณาถึงรูปแบบการเก็บสะสมแต้มเพ่ือให้รูปแบบการน าเสนอส่วนลด
และผลประโยชน์ต่าง ๆ เหนือกว่าหรือเทียบเคียงได้กับร้านล้างรถทั่วไป 
 5.1.5 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านบุคลากร (People)  
  เนื่องจากเป็นรูปแบบธุรกิจสตาร์ทอัพใช้ช่องทางออนไลน์ในการด าเนินธุรกิจเป็น
หลัก การพัฒนาบุคลากรเพ่ือเป้าหมายทางการตลาดจ าเป็นจะต้องมุ่งเน้นทักษะในการใช้เครื่องมือ
ออนไลน์ต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจกับลูกค้า และสามารถตอบสนองต่อ
ลูกค้าบนแพลตฟอร์มได้อย่างรวดเร็วมีประสิทธิภาพ โดยทั้ง Airbnb, Uber และ Eatigo มีการ
ด าเนินการไปในทิศทางเดียวกัน 
 ในส่วนนี้เป็นการด าเนินกิจกรรมภายในองค์กรเพ่ือที่จะพัฒนาบุคลากรให้ตอบ
โจทย์ทางการตลาดขององค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งแพลตฟอร์มล้างรถนี้ควรมีลักษณะกลยุทธ์
ด้านบุคคลเช่นเดียวกันกับต้นแบบสตาร์ทอัพทั้ง 3 ราย ซึ่งต้องเน้นพัฒนาทักษะการใช้เครื่องมือ
ออนไลน์ต่าง ๆ ในการติดต่อประสานและสร้างกลยุทธ์ที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าบน
แพลตฟอร์มทั้งในส่วนที่เป็นผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ 
 5.1.6 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) 
 ส าหรับการบริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ทั้งในส่วนเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน
นั้นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพจะเป็นการพิจารณารูปแบบการเชื่อมต่อระหว่างข้อมูล
ออนไลน์กับลูกค้า (User Interface: UI) ให้เหมาะสมมีประสิทธิภาพ เสมือนเป็นการน าเสนอด้วย
ข้อมูลทางกายภาพผ่านทางช่องทางออนไลน์  
 กลยุทธ์ในส่วนนี้จะเป็นการพิจาณาถึงการน าเสนอข้อมูลรายละเอียดทาง
กายภาพของการบริการผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ือให้ผู้ใช้บริการสามารถพิจารณาตัดสินใจเลือกใช้
บริการจากผู้ให้บริการแต่ละรายได้ได้อย่างเหมาะสมตรงกับความต้องการของตนเอง โดยส่วนส าคัญที่
ต้องพิจารณาตามข้อมูลพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภค คือ ข้อมูลด้านท าเลที่ตั้ง และคุณภาพของ
บริการล้างรถ ซึ่งในส่วนท าเลที่ตั้งนั้น แพลตฟอร์มล้างรถที่ท าการศึกษานี้ควรมีการใช้รูปแผนที่ที่มี
ความละเอียดแม่นย าสูง สามารถเชื่อมโยงไปสู่แอปพลิเคชันอ่ืนเพ่ือน าทางได้ เช่นเดียวกับแอปพลิเค
ชันอย่าง Eatigo พร้อมทั้งควรมีการน าเสนอรูปภาพและค าอธิบายสถานที่และอุปกรณ์เครื่องมือใน
การล้างรถเพ่ือให้เสมือนได้รับข้อมูลทางกายภาพโดยตรง โดยสามารถพิจารณาต้นแบบได้จาก
แพลตฟอร์มของ Airbnb ที่มีการน าเสนอข้อมูลรูปภาพและค าอธิบายรายละเอียดของที่พัก รวมทั้ง
เครื่องอ านวยความสะดวก ตลอดจนสถานที่ท่องเที่ยวในบริเวณใกล้เคียงอีกด้วย นอกเหนือจากรีวิวที่
เป็นค าอธิบายรายละเอียดแล้วแพลตฟอร์มล้างรถนี้ยังสามารถเพ่ิมเติมข้อมูลรูปภาพจากผู้ใช้ในส่วน
รีวิวเพ่ือให้ข้อมูลเชิงกายภาพของสถานที่และอุปกรณ์เป็นไปอย่างถูกต้องแม่นย าเพ่ิมข้ึน 
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 5.1.7 ข้อเสนอแนะกลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process)  
 เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับ
ผู้ใช้บริการเพื่อมอบการบริการที่ถูกต้อง รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ อันจะก่อให้เกิดความประทับใจ
แก่ผู้ใช้บริการแพลตฟอร์ม โดยต้นแบบสตาร์ทอัพทั้ง 3 รายสามารถออกแบบกระบวนการด าเนิน
กิจกรรมให้เกิดประสิทธิภาพและสร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 กลยุทธ์ ในส่วนนี้ เป็นการออกแบบกระบวนการด้านการให้บริการของ
แพลตฟอร์มที่มีความสะดวกรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้ใช้บริการและ
ผู้ให้บริการล้างรถ พบว่า ผู้ใช้บริการบางส่วนยังไม่คุ้นเคยกับการจองและใช้บริการผ่านแอปพลิเคชัน 
ดังนั้นการสร้างรูปแบบหน้าตาของแอปพลิเคชันและออกแบบกระบวนการบนแพลตฟอร์มที่เข้าใจง่าย
ไม่ซับซ้อนจึงเป็นหนึ่งในปัจจัยส าคัญที่จะสร้างความส าเร็จให้กับสตาร์ทอัพที่ท าการศึกษานี้ เช่น 
สามารถลงชื่อเข้าใช้แอปพลิเคชันผ่านทางเฟสบุ้คได้ เป็นต้น นอกจากนี้ เพ่ือแก้ปัญหาของร้านล้างรถ
ที่บุคลากรขาดทักษะในการบริหารจัดการระบบแพลตฟอร์มที่ซับซ้อน การออกแบบแพลตฟอร์ม
ส าหรับผู้ให้บริการควรมีความง่ายและสะดวก เหมาะส าหรับให้พนักงานทั่วไปในร้านสามารถเป็นส่วน
หนึ่งในการดูแลบริหารจัดการข้อมูลต่าง ๆ เช่น การจดรหัสลูกค้าที่มาใช้บริการ ข้อมูลรายชื่อของผู้
จองในแต่ละช่วงเวลา ข้อมูลรวมยอดการจองในแต่ละเดือนพร้อมค านวณค่าคอมมิสชั่นที่ทางร้านต้อง
จ่ายให้กับทางแพลตฟอร์ม เป็นต้น 
 
5.2 การน าผลวิจัยมาใช้ประโยชน์  
 
 ผลที่ได้จากงานวิจัยชิ้นนี้สามารถน ามาใช้ประโยชน์ได้ 2 ด้าน คือ 1. ประโยชน์เชิง
วิชาการ (Academic Implications) และ 2. ประโยชน์ในการประยุกต์เชิงธุรกิจ (Business 
Implications) โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 
 5.2.1 ประโยชน์เชิงวิชาการ (Implications for Academics) 
  จากผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) สามารถใช้เป็น
เครื่องมือในการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused 
Resources ได้ โดยมีการวิเคราะห์เปรียบเทียบกับกรณีศึกษาของสตาร์ทอัพต้นแบบที่ประสบ
ความส าเร็จ ซึ่งการวิเคราะห์นั้นจะต้องค านึงถึงพฤติกรรมผู้ใช้แพลตฟอร์มทั้งสองด้าน คือ ผู้ใช้บริการ
และผู้ให้บริการ ซึ่งมีประเด็นความต้องการจากแพลตฟอร์มที่แตกต่างกัน โดยเครื่องมือการวิเคราะห์นี้ 
(Analytical Framework) สามารถน าไปเป็นพ้ืนฐานในการศึกษาวิจัยเพ่ือพัฒนาเครื่องมือการวางกล
ยุทธ์ทางการตลาดที่ดีขึ้นได้ต่อไป 
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 5.2.2 ประโยชน์ในการประยุกต์เชิงธุรกิจ (Business Implications) 
  การศึกษาวิจัยนี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้เพ่ือเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ
และวางแผนเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources 
โดยข้อมูลการศึกษาวิจัยนี้จะเป็นพ้ืนฐานที่ส าคัญส าหรับการต่อยอดพัฒนาแพลตฟอร์มล้างรถที่
ก าหนดส่วนลดตามช่วงเวลาต่อไป  
 
5.3 ข้อจ ากัดงานวิจัยและค าแนะน าส าหรับงานวิจัยต่อเนื่อง 
 
 การวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผลการศึกษาของงานวิจัยนี้จึงไม่สามารถสรุป
ความส าคัญของแต่ละประเด็นที่ศึกษาออกมาในเชิงปริมาณได้ว่าข้อมูลพฤติกรรมของผู้ใช้บริการและผู้
ให้บริการล้างรถท่ีได้รวบรวมในแต่ละประเด็นมีความส าคัญมากน้อยเพียงใดในเชิงตัวเลข รวมทั้งยังมี
ข้อจ ากัดในด้านช่วงเวลาของการเก็บข้อมูลที่อยู่ระหว่างเดือนกรกฎาคม – เดือนธันวาคม 2560 จึง
อาจไม่สะท้อนพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บริโภคในอนาคตท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
 ส าหรับการศึกษาวิจัยต่อเนื่องนั้น การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณอาจจะเป็นอีกแนวทางหนึ่ง
ที่สามารถช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเชิงลึกมีความแม่นย าขึ้น 
 
5.4 บทสรุป 
  
 จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจสตาร์ทอัพ: กรณีศึกษา ธุรกิจจองช่วงเวลา
ล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ พบว่า ธุรกิจสตาร์ทอัพในรูปแบบ Sharing Unused Resources ที่
ประสบความส าเร็จจะต้องมีสถานการณ์ที่สร้างประโยชน์ให้กับทุกฝ่าย (Win-Win Situation) และมี
แนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดที่ดึงดูดผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการให้เข้าร่วมแพลตฟอร์มในจ านวนมาก
เพียงพอเพ่ือสร้างวัฏจักรการเติบโตของธุรกิจ (Virtuous Cycle) ซึ่งการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด (7 P’s) ต้องค านึงถึงท้ังทางฝั่งผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ 
 จากผลการวิจัย สามารถสรุปข้อเสนอแนะแนวทางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7 
P’s) ได้โดย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ต้องมีตัวเลือกผู้ให้บริการที่หลากหลาย ครอบคลุม
ท าเลที่ผู้ใช้บริการสะดวก มีการเชื่อมโยงกับแอปพลิเคชันน าทาง มีการให้ข้อมูลสถานที่และกิจกรรมที่
อยู่บริเวณร้านล้างรถ ตลอดจนระบบรีวิวเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ ส่วนผู้ให้บริการต้องสามารถก าหนด
ช่วงเวลา Off Peak และส่วนลดเองได้ กลยุทธ์ด้านราคา (Price) มีความส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจ
รูปแบบนี้ และเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ไม่เคยมีมาก่อน จึงต้องตั้งเป้าหมายราคาเพ่ือเจาะตลาด 
(Penetration Pricing) และเก็บค่าธรรมเนียมจากฝั่งผู้ให้บริการเท่านั้น กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
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จ าหน่าย (Place) ใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลัก โดยเน้นแอปพลิเคชัน เนื่องจากสอดคล้องกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค ทั้งนี้ต้องมีการแยกแอปพลิเคชันระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการ กลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาด (Promotion) ใช้ช่องทางออนไลน์เช่นกัน ทั้งในส่วนของสื่อสังคมออนไลน์และ
เว็บไซต์ที่เป็นที่นิยม นอกจากนี้ยังควรมีการท าการส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลด การบอกต่อ
เพ่ือน และให้ Incentive แก่ผู้ให้บริการด้วยเช่นกัน กลยุทธ์ด้านบุคลากร ต้องมีการฝึกอบรมให้
บุคลากรมีความรู้ความเชี่ยวชาญในเครื่องมือออนไลน์ เพ่ือให้บริการและช่วยเหลือลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ กลยุทธ์ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ต้องมีรูปแบบการเชื่อมต่อ
ข้อมูลออนไลน์กับลูกค้าที่ใช้งานง่าย มีประสิทธิภาพ และให้ข้อมูลอย่างครบถ้วน สุดท้าย กลยุทธ์ด้าน
กระบวนการ ควรมีการออกแบบกระบวนการที่มีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และใช้งานง่าย 
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ภาคผนวก ก 
ตารางแสดงกลุ่มตัวอย่าง 

 

กลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยชิ้นนี้แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมลฑล จ านวน 20 คน ที่มีอายุระหว่าง 22 – 59 ปี และ ธุรกิจล้างรถในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 6 ร้าน โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
1. กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถในเขตกรุงเทพมหานครและปริมลฑล 
ผู้ให้สัมภาษณ์ เพศ อายุ จังหวัด รายได้ 

1 หญิง 23 กรุงเทพมหานคร 7,000 

2 หญิง 26 นนทบุรี 50,000 
3 หญิง 27 กรุงเทพมหานคร 40,000 

4 หญิง 32 กรุงเทพมหานคร 33,000 

5 หญิง 32 กรุงเทพมหานคร 70,000 
6 หญิง 32 กรุงเทพมหานคร มากกว่า 100,000 

7 หญิง 38 นนทบุรี 50,000 

8 หญิง 42 สมุทรสงคราม 25,000 
9 ชาย 24 กรุงเทพมหานคร 25,000 

10 ชาบ 24 นนทบุรี 30,000 
11 ชาย 24 นนทบุรี มากกว่า 120,000 

12 ชาย 25 กทม 15,000 

13 ชาย 25 กทม 35,000 
14 ชาย 30 นนทบุรี 45,000 

15 ชาย 35 กรุงเทพมหานคร 75,000 

16 ชาย 37 ปทุมธานี 35,000 
17 ชาย 43 กรุงเทพมหานคร 50,000 

18 ชาย 40 กรุงเทพมหานคร 25,000 
19 ชาย 45 นนทบุรี มากกว่า 50,000 

20 ชาย 50 สมุทรปราการ 50,000 
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2. ธุรกิจล้างรถในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ประเภทร้าน จังหวัดที่ตั้ง อายุเจ้าของ/ผู้ให้สัมภาษณ์ 
พรีเมียม กรุงเทพมหานคร 41 

พรีเมียม กรุงเทพมหานคร 39 

แฟรนไชส์ กรุงเทพมหานคร 35 
แฟรนไชส์ กรุงเทพมหานคร 58 

รายย่อย ปทุมธานี 26 
รายย่อย กรุงเทพมหานคร 47 
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ภาคผนวก ข 
แนวค าถามสัมภาษณ์ 

 
แนวค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ชุด คือ แนวค าถามส าหรับผู้ใช้บริการ

ธุรกิจล้างรถ และ แนวค าถามส าหรับธุรกิจล้างรถ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
1. แนวค าถามส าหรับผู้ใช้บริการธุรกิจล้างรถ 
ส่วนที่ 1 พฤติกรรมการล้างรถ 

- ยี่ห้อ/รุ่นรถท่ีใช้  
- ความถี่ในการขับรถ (วัน/สัปดาห์) 
- วีธีล้างรถ เลือกบริการเเบบใด 
- ราคาประมาณเท่าใด ส าหรับบริการที่เลือก 
- ช่วงราคาท่ีคิดว่าเหมาะสม 
- เมื่อไหร่ที่ตัดสินใจล้างรถ 
- ความถี่ในการล้างรถ (ครั้ง/เดือน)  
- ใครเป็นคนน ารถไปล้าง/ตัดสินใจเลือกร้าน 
- เกณฑ์ที่ใช้ตัดสินใจในการเลือกร้านล้างรถ (เรียงล าดับ ราคา แบรนด์ โลเคชัน 

ความสะดวก คุณภาพ)  
- ล้างรถร้านเดิมซ้ า ๆ หรือเปลี่ยนร้าน  
- ฤดูกาลมีผลต่อการตัดสินใจล้างรถหรือไม่ อย่างไร 
- ปัญหาที่พบ/เรื่องท่ีชวนหงุดหงิดใจจากการล้างรถท่ีร้านในปัจจุบัน  
- ช่วงเวลาที่ไปล้างรถคือช่วงไหน (บอกเป็นวันเเละเวลา)  
- ล้างรถในห้าง หรือล้างรถตามศูนย์ล้างรถ (Standalone) เหตุผลในการเลือก  
- เคยซื้อคูปองส่วนลดในการล้างรถไหม เช่นจาก Groupon, Ensogo เเล้วคิด

อย่างไรกับการใช้คูปองเพ่ือลดราคา  
- มีสิทธิ์จากบัตรเครดิตที่สามารถล้างรถฟรีหรือไม่ รู้สึกอย่างไรกับการใช้หรือไม่ใช้

สิทธิ์เหล่านี้ 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและทัศนคติในการใช้แอปพลิเคชันส าหรับซื้อ/จองสินค้าหรือบริการ 

- ซื้อของออนไลน์หรือไม่ 
- ช่องทางที่ใช้ในการซื้อของออนไลน์ 
- ความถี่ในการซื้อของออนไลน์ 
- เคยใช้แอพพลิเคชันในการจองร้านอาหารหรือไม่ และใช้แอพอะไร  
- เคยใช้แอพดีลต่าง ๆ เช่น Ensogo, Groupon, Eatigo หรือไม่ รู้สึกอย่างไร  
- อะไรท าให้กลับไปใช้แอพพลิเคชันดังกล่าวซ้ าๆ 

ส่วนที่ 3 ทัศนคติต่อแพลตฟอร์มสตาร์ท อัพจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ และ
ข้อเสนอแนะ 

- หากมีแอพพลิเคชันรวมร้านล้างรถในกทมและปริมณฑล ให้จองเวลาออนไลน์ได้ 
โดยหากเป็นช่วง Off-Peak จะมีส่วนลดราคา 10% - 50% จากราคาปกติ โดย
จ่ายเงินเมื่อไปใช้บริการ จะสนใจหรือไม่ อย่างไร 

- ควรใช้ช่องทางใดในการสื่อสารให้ผู้บริโภครู้จักแอปพลิเคชันนี้ 
- ข้อเสนอแนะถึงฟังก์ชันต่าง ๆ ที่แอปพลิเคชันควรมี 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ให้สัมภาษณ์ 
- อายุ 
- รายได้ 
- การศึกษา 

- อาชีพ 

 
2. แนวค าถามส าหรับธุรกิจล้างรถ 
ส่วนที่ 1 พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า 

- ลูกค้าของทางร้านเป็นคนกลุ่มใด 
- สัดส่วนลูกค้าระหว่างขาจรกับขาประจ า 
- ความถี่ในการใช้บริการของลูกค้าโดยเฉลี่ย 
- กิจกรรมที่ลูกค้าท าระหว่างรอรับบริการ 
- ช่วงเวลาที่ลูกค้ามาใช้บริการเป็นจ านวนมาก (Peak Hour) และช่วงเวลาที่ลูกค้ามา

ใช้บริการเป็นจ านวนน้อย (Off-Peak) คือวันและช่วงเวลาใด 
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ส่วนที่ 2 สถานการณ์การด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน 
- สถานการณ์ธุรกิจล้างรถในปัจจุบันเป็นอย่างไร 
- คู่แข่งของทางร้านมีใครบ้าง 
- บริการของทางร้านมีอะไรบ้าง 
- ทางร้านมีการเก็บข้อมูลการใช้บริการของลูกค้าหรือไม่ 
- ปัญหาที่พบจากการด าเนินธุรกิจ 
- โปรโมชันส่งเสริมการขายที่ทางร้านใช้มีอะไรบ้าง 
- มีการขายแพ็คเกจหรือไม่ 
- ต้นทุนของธุรกิจมีอะไรบ้าง (ระบุเป็น % ต่อยอดขาย) 
- รูปแบบการให้เงินเดือนพนักงานเป็นอย่างไร 
- ก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายมีสัดส่วนเท่าไร 
- ทางร้านมีการน าเทคโนโลยีมาช่วยในการด าเนินธุรกิจทั้งในด้านการบริหารและการ

ด าเนินงานหรือไม่ 
ส่วนที่ 3 ทัศนคติต่อแพลตฟอร์มสตาร์ทอัพจองช่วงเวลาล้างรถแบบมีส่วนลดออนไลน์ และ
ข้อเสนอแนะ 

- หากมีแอพพลิเคชันรวมร้านล้างรถในกทมและปริมณฑล ให้จองเวลาออนไลน์ได้ 
โดยหากเป็นช่วง Off-Peak จะมีส่วนลดราคา 10% - 50% จากราคาปกติ โดย
ลูกค้าจ่ายเงินเมื่อไปใช้บริการกับทางร้านโดยตรง และทางร้านแบ่งส่วนแบ่งรายได้
ให้กับแอปพลิเคชัน จะสนใจหรือไม่ อย่างไร 

- ควรใช้ช่องทางใดในการสื่อสารให้ร้านรู้จักและเข้าร่วมแอปพลิเคชันนี ้
- ข้อเสนอแนะถึงฟังก์ชันต่าง ๆ ที่แอปพลิเคชันควรมี 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ให้สัมภาษณ์ 
- อายุผู้ให้สัมภาษณ์ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาววรัญญา สิทธิสมเรือง 
วันเดือนปีเกิด 7 กันยายน พ.ศ. 2536 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2558: บัญชีบัณฑิต 

(การบัญชีธุรกิจแบบบูรณาการ) 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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