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บทสรุปผูบริหาร 

 ดาวลอยดีเซล เปนธุรกิจที่ใหบริการซอมเครื่องยนต และปรับแตงเครื่องยนตใหมีกําลังสูงขึ้น โดยมีทั้ง

บริการดานซอมบํารุงเปนบริการซอมและปรับเปลี่ยนตัวปมและหัวฉีด บริการดานปรับแตงเปนการเพ่ิม

ประสิทธิภาพใหกับเครื่องยนตโดยทําการปรับแตงตัวปมและติดต้ังเทอรโบเขากับรถยนต และบริการตรวจเช็ค

สภาพของตัวปมและหัวฉีด จัดต้ังขึ้นมาดวยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาทจากทุนสวนตัวของเจาของ มี

ระยะเวลาดําเนินงานมากวา 17 ป ต้ังอยูที่ 236-23 7 หมู 7 ซ.77/8 แขวงหนองคางพลู เขตหนองแขม กรุงเทพฯ 

10160 

 สภาวะตลาดของธุรกิจประเภทอูซอมรถยนตมีแนวโนมที่จะขยายตัว ไดมากขึ้น จากอัตราการเพ่ิมขึ้น

ของรถยนตที่มีมากขึ้นและเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ อยางตอเน่ืองทุกป  ดานการแขงขันมีคูแขงขันนอยรายเน่ืองจาก

รูปแบบการบริการที่ตางกัน ทําใหสภาพการแขงขันไมรุนแรงมาก ความสามารถทางการแขงขัน มีผูใหบริการที่

มีประสบการณการทํางานมากกวา 20 ป มีอุปกรณเครื่องมือที่ทันสมัยในการใหบริการ พรอมทั้งมีรูปแบบการ

บริการที่มีมาตรฐาน 

 ลูกคาเปาหมายของดาวลอยดีเซล สามารถแบงไดสองกลุม คือ กลุมวัยรุนที่มีฐานะ มีรถยนตใชสวนตัว 

และกลุมวัยทํางานที่มีครอบครัว ตลาดเปาหมายของดาวลอยดีเซลแบงเปน 2 กลุม คือ ตลาดรถยนตน่ังสวน

บุคคลไมเกิน 7 ที่น่ัง และตลาดรถยนตบรรทุกสวนบุคคล การแบงสวนตลาดจะพิจารณาจากปจจัย 2 ประการ 

คือ ประเภทของบริการ และประเภทของรถยนตที่เขารับบริการ 

  กลยุทธการตลาดแบงเปน 4 ดาน คือ ดานการบริการ - เนนบริการที่ความถูกตองและรวดเร็ว ดาน

ราคา - ใชการกําหนดราคาจากราคาวัตถุดิบแลวบวกเพิ่มดวยมูลคาเพ่ิมการบริการที่ไดรับจากราน ดานชองทาง

การจัดจําหนาย - นอกจากใหบริการที่รานตามปกติแลวยังสามารถใหบริการนอกสถานที่ ดานสงเสริมการตลาด 

– ใชการโฆษณานําเสนอรูปแบบบริการใหมและใหสิทธิพิเศษตาง ๆ แกผูใชบริการ  

 แผนบริการ รานดาวลอยดีเซลต้ังอยูที่ชานเมืองจังหวัดกรุงเทพมหานคร มีเปาหมายการบริการเพิ่ม

ยอดขายขึ้นจากเดิมอีก 5% และเปน 12% ในระยะ 5 ป และยังมีแผนขยายสาขาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

พรอมทั้งปรับปรุงรูปแบบการบริการโดยใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการใหบริการเปนหลัก 

 สรุปผลทางการเงิน ธุรกิจคาดวาจะมีรายไดในปที่หาอยูที่ 11,140,000 บาท และมีกําไรของธุรกิจที่ 

2,254,560 บาท มีระยะเวลาคืนทุนอยูที่ 2 ป 11 เดือน มีคา NPV เทากับ 2,366,264 และคา IRR อยูที่ 33% 
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แผนธุรกิจเร่ือง  อูซอมรถยนต ดาวลอยดีเซล  สําเร็จไปไดดวยดี ดวยความอนุเคราะห

จาก นายชาตรี และนางระนอง เพ็ญธํารงรัตน ท่ีใหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการดําเนินงานภายใน

ธุรกิจ 

ขอขอบพระคุณ อาจารยณฐวัฒน ปลันธนานนท  อาจารยท่ีปรึกษาแผนธุรกิจ ท่ีใหความ

อนุเคราะหในการใหคําแนะนํา ปรึกษา ใหความรู แนวคิด ขอคิดเห็น ตลอดจนตรวจทานแกไข เปน

อยางดี จนการศึกษาคร้ังนี้สําเร็จไปไดดวยดี  

ขอขอบพระคุณ ครอบครัวจิรชวาลวิสุทธ์ิ และศรีเหรา ท่ีคอยเปนกําลังใจและเปนแรง

บันดาลใจ ตลอดการทําแผนธุรกิจฉบับนี้เปนอยางด ี

ขอขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีคอยใหคําแนะนําและชวยเหลือในการทําแผนธุรกิจคร้ังนี้จนสําเร็จ

ไดดวยด ี

ประโยชนและคุณคาอันพึงมีจากแผนธุรกิจฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบเปนเคร่ืองบูชา

พระคุณบิดา มารดา ครูอาจารยผูประสิทธิประสาทวิชาความรู วางรากฐานการศึกษาแกผูศึกษา และ

ขอขอบพระคุณผูมีสวนรวมทุกทาน 
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บทที ่1 

บทสรุปผู้บริหาร 

 

 ดาวลอยดีเซล เปนธุรกิจท่ีใหบริการซอมเคร่ืองยนต และปรับแตงเคร่ืองยนตใหมีกําลัง

สูงข้ึน โดยมีท้ังบริการดานซอมบํารุงเปนบริการซอมและปรับเปล่ียนตัวปมและหัวฉีด บริการดาน

ปรับแตงเปนการเพิ่มประสิทธิภาพใหกับเคร่ืองยนตโดยทําการปรับแตงตัวปมและติดตั้งเทอรโบเขา

กับรถยนต และบริการตรวจเช็คสภาพของตัวปมและหัวฉีด  จัดตั้งข้ึนมาดวยทุนจดทะเบียน 

1,000,000 บาทจากทุนสวนตัวของเจาของ มีระยะเวลาดําเนินงานมา กกวา 17 ป ตั้งอยูท่ี 236-23 7 

หมู 7 ซ.77/8 แขวงหนองคางพลู เขตหนองแขม กรุงเทพฯ 10160 

สภาวะตลาดของธุรกิจประเภทอูซอมรถยนตมีแนวโนมท่ีจะขยายตัวไดมากข้ึน จาก

อัตราการเพิ่มข้ึนของรถยนตท่ีมีมากข้ึนและเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ อยางตอเนื่องทุกป ประกอบกับการ

เพิ่มข้ึนของรถยนตท่ีใชน้ํามันดีเซลและประเภทคอมมอนเรล ดานการแขงขันมีคูแขงขันนอยราย

เนื่องจากรูปแบบการบริการท่ีตางกัน ทําใหสภาพการแขงขันไมรุนแรงมาก 

ความสามารถทางการแขงขัน มีผูใหบริการท่ีมีประสบการณการทํางานมากกวา 20 ป มี

อุปกรณเคร่ืองมือท่ีทันสมัยในการใหบริการ พรอมท้ังมีรูปแบบการบริการท่ีมีมาตรฐานท่ีนาเช่ือถือ

และทันตอการเปล่ียนแปลง 

ลูกคาเปาหมายของดาวลอยดีเซล สามารถแบงไดสองกลุม คือ กลุมวัยรุนท่ีมีฐานะ มี

รถยนตใชสวนตัว และกลุมวัยทํางานท่ีมีครอบครัว  

ตลาดเปาหมายของดาวลอยดีเซลแบงเปน 2 กลุม คือ ตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 

7 ท่ีนั่ง และตลาดรถยนตบรรทุกสวนบุคคล การแบงสวนตลาดจะพิจารณาจากปจจัย 2 ประการ คือ 

ประเภทของบริการ และประเภทของรถยนตท่ีเขารับบริการ 

กลยุทธการตลาดแบงเปน 4 ดาน คือ ดานการบริการ - เนนบริการท่ีความถูกตองและ

รวดเร็วเพื่อสรางความม่ันใจแกผูใชบริการ ดานราคา - ใชการกําหนดราคาจากราคาวัตถุดิบแลวบวก

เพิ่มดวยมูลคาเพิ่มการบริการท่ีไดรับจากราน ดานชองทางการจัดจําหนาย - นอกจากใหบริการท่ี

รานตามปกติแลวยังสามารถใหบริการนอกสถานท่ีได มีแผนขยายสาขาเพิ่มในเขตกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑล ดานสงเสริมการตลาด – ใชการโฆษณานําเสนอรูปแบบบริการใหมและใหสิทธิ

พิเศษตางๆ 
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แกผูใชบริการใหกลับมาใชบริการอีก การโฆษณาทําผานชองทาง 2 ชองทาง คือ ส่ือ

ส่ิงพิมพและส่ือทางบุคคลโดยผานทางกิจกรรมตาง ๆ ท่ีจัดข้ึนรวมกับพันธมิตรทางธุรกิจ 

แผนบริการ รานดาวลอยดีเซลตั้งอยูท่ีชานเมืองจังหวัดกรุงเทพมหานคร มีเปาหมายการ

บริการเพิ่มยอดขายข้ึนจากเดิมอีก 5% และเปน 12% ในระยะ 5 ป และยังมีแผนขยายสาขาในเขต

กรุงเทพและปริมณฑลพรอมท้ังปรับปรุงรูปแบบการบริการโดยใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการ

ใหบริการเปนหลัก 

สรุปผลทางการเงิน ธุรกิจคาดวาจะมีรายไดในปท่ีหาอยูท่ี 11,140,000 บาท และมีกําไร

ของธุรกิจท่ี 2,254,560 บาท มีระยะเวลาคืนทุนอยูท่ี 2 ป 11 เดือน มีคา NPV เทากับ 2,366,264 และ

คา IRR อยูท่ี 33% 
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บทที ่2 

วตัถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 
 

1.  เปนแนวทางในการขยายกิจการ 
2.  วางแผนปรับปรุงการดําเนินงานใหมีประสิทธิภาพ 
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บทที ่3 

ความเป็นมาของธุรกจิ 

 

1. ความเป็นมาหรือแนวคดิในการจัดตั้งธุรกจิ   

 1.1  ประวตัิของกจิการ / ผู้เร่ิมกจิการ  
ธุรกิจอูซอมรถยนต ดาวลอยดีเซล ไดจัดตั้งข้ึนเม่ือประมาณป พ.ศ. 2535 มีท่ีตั้ง 236-237 

หมู 7 ซ.77/8 แขวงหนองคางพลู เขตหนองแขม กรุงเทพฯ 10160 โดยนาย ชาตรี เพ็ญธํารงรัตน ซ่ึง

รับราชการเปนตํารวจ เม่ือรับราชการไดระยะหนึ่งจึงตัดสินใจใชเงินสวนตัวสรางอูซอมรถยนต

ข้ึนมาช่ือวา อู ดาวลอยดีเซล ตั้งข้ึนมาเพื่อตองการท่ีจะใหบริการซอมรถยนตและปรับแตง

เคร่ืองยนตใหมีความเร็วสูง ซ่ึงตอมานาย ไพฑูรย จิรชวาลวิสุทธ์ิ ไดยายมาประจําท่ีอูซอมรถยนตนี้

ในฐานะพนักงาน หลังจากทํางานเปนเวลา 7 ป นาย ชาตรี เพ็ญธํารงรัตน ไดมอบอํานาจใหนาย

ไพฑูรยเปนผูดูแลกิจการในดานการบริการตอ เนื่องจากตองไปดูแลกิจการอูซอมรถยนตท่ีสาขาอ่ืน  

1.2  แนวความคดิในการก่อตั้งกจิการ  
แนวคิดท่ีกอตั้งกิจการอูซอมรถยนตนี้ข้ึนมาเพราะนาย ชาตรี เพ็ญธํารงรัตน มีความคิดท่ี

จะเปดอูซอมรถยนตอยูแลวซ่ึงเปนความตองการสวนตัวท่ีมีมาแตเดิมเนื่องจากมีความสนใจในเร่ือง

ของเคร่ืองยนตกลไกตาง ๆของรถยนตและตองการปรับแตงรถยนตใหมีกําลังสูง ๆ เพื่อเอาไวใช

แขงขันดานความเร็วและสงเขาประกวดตามการแขงขันตาง ๆ เพื่อสรางช่ือเสียงใหกับตนเองและอู

รถยนต ประกอบกับเล็งเห็นถึงลูทางในการทําธุรกิจเพราะยังไมมีธุรกิจแบบเดียวกันในละแวก

ใกลเคียง   
1.3  การเปลีย่นแปลงของกจิการ 
กิจการไดมีการเปล่ียนแปลงในหลาย ๆ ดานท้ังดานเทคโนโลยี ดานการคัดเลือกบุคคล

เขาทํางาน และการปรับปรุงสถานท่ีประกอบธุรกิจ ในดานของเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงคร้ัง

ใหญเนื่องจากทัศนวิสัยของนาย ชาตรี เพ็ญธํารงรัตน ท่ีมองเห็นวา เทคโนโลยีมีความจําเปนอยาง

มากในการประกอบธุรกิจ และประกอบกับมองเห็นวาในอนาคตจําเปนจะตองมีการพัฒนาของ

เทคโนโลยีอยางแนนอนจึงปรับปรุงอุปกรณท้ังหมดรวมท้ังเทคโนโลยีตาง ๆ ภายในใหเปน

เคร่ืองมือทันสมัยท้ังหมดถือไดวาเปนการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญท่ีสุดตั้งแตเร่ิมการจัดตั้งธุรกิจข้ึนมา  

ดานบุคคลากรท่ีรับเขามาทํางานในชวงแรก ๆ นั้นมีระบบการคัดเลือกท่ีไมซับซอนเนนท่ี

ความสามารถเปนหลัก แตหลังจากมีการเล็งเห็นปญหาในดานของตัวพนักงานท่ีรับเขามาในดาน
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อุปนิสัยสวนบุคคล จึงมีการเปล่ียนแปลงระบบการจัดหาบุคคลากรใหม โดยเนนท่ีความสามารถ

ประกอบกับทักษะในการปรับตัวใหเขากับเพื่อนรวมงาน การปรับปรุงสถานท่ีประกอบการก็ไดมี

การดําเนินการเร่ือยมา 

เนื่องจากเปนส่ิงท่ีตองปรับเปล่ียนตามสถานการณประกอบกับการจัดสรรดานเงินทุนจึงตอง

ปรับปรุงในสวนท่ีสําคัญและพยายามใหเสียคาใชจายนอยท่ีสุด เพื่อใหไดประสิทธิภาพมากท่ีสุด

และคุมคามากท่ีสุดควบคูกันไปดวย 
1.4 ความสําเร็จ / อุปสรรคทีผ่่านมา 
ความสําเร็จจากการดําเนินงานของธุรกิจ หัวใจสําคัญอยูท่ีการบริการอยางถูกตอง 

รวดเร็ว และตรงตามความตองการของลูกคามากท่ีสุด เพราะลูกคาจะมีความตองการท่ีแตกตางกัน

ออกไป การตอบสนองความตองการจึงตองปรับใหเขากันไดกับลูกคา มีการสอบถามพูดคุยถึงความ

ตองการในลักษณะแบบเพื่อนถามเพื่อน เพราะจะทําใหลูกคาผอนคลายและเกิดความรูสึกท่ีดีตอ

สถานประกอบการ และพนักงานทุกคนจะทําหนาท่ีบริการอยางเต็มท่ีและเปดเผย ซ่ึงจะบอกลูกคา

วาจะดําเนินการอะไรกับรถยนตของลูกคาท่ีมารับบริการบาง และใหลูกคานั่งรอในหองรับรองท่ีจัด

ไวในระหวางรับบริการ ภายในหองจะมี โทรทัศน เคร่ืองกดน้ํา แอร  และรอบ ๆ สถาน

ประกอบการจะมีรานอาหารเปดไวบริการลูกคาเนื่องจากเปนแหลงชุมชนทําใหมีรานคาและ

รานอาหารตาง ๆ ไวบริการมากมาย ลูกคาสามารถออกไปทานอาหารหรือซ้ือของตามรานคาใน

ระหวางท่ีรอรับบริการได  ปญหาอุปสรรคจากการดําเนินงานโดยท่ัวไปจะเปนในเร่ืองของ

ภาพพจนท่ีถูกมองวาเปนสถานท่ีท่ีทําใหเกิดปญหาทางดานมลภาวะทางเสียงและกล่ินจากการ

ดําเนินงานอูซอมรถยนตเนื่องจากสถานประกอบการอยูในแหลงชุมชน แตโดยปกติจะไมไดรับการ

ตําหนิหรือตอวาเพราะผูประกอบการท่ีอยูในละแวกใกลเคียงและพอคาแมคาตาง ๆ ก็เขาใจวาการ

ประกอบธุรกิจเปนอูซอมรถยนตนั้นจะเกิดข้ึนเปนเร่ืองธรรมดา ปญหาอีกดานคือการจราจร

เนื่องจากอยูในแหลงชุมชนและยังตั้งอยูใกลกับถนนหลักท่ีมีการสัญจรไปมาของรถยนตเปน

จํานวนมาก ประกอบกับสถานประกอบการท่ีมีท่ีจอดรถไวบริการลูกคานอยทําใหมีปญหาท่ีรถยนต

ของลูกคาบางสวนตองไปจอดไวท่ีขางทางถนนหลักทําใหเกิดปญหารถติด ทางสถานประกอบการ

จึงคิดท่ีจะวางแผนขยายพื้นท่ีรานออกไปเพื่อรองรับลูกคาใหมากข้ึนพรอมกับแกปญหาไปพรอมกัน    
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2.  สรุปผลการดําเนินงานทีผ่่านมาของธุรกจิ 

ตารางที ่1  สรุปผลการดําเนินการท่ีผานมาของธุรกิจ 

 
รายการ ปีปัจจุบัน ย้อนหลงัปีที ่1 ย้อนหลงัปีที ่2 ย้อนหลงัปีที ่3 

ยอดรายได 8,775,000 8,327,000 7,575,000 7,912,000 
กําไรสุทธิ 1,847,000 1,658,000 1,120,000 1,414,000 

หนี้สินรวม 0 350,000 150,000 250,000 
สวนของเจาของรวม 1,454,000 1,797,000 1,259,000 1,384,000 
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บทที ่4 

การบริการ 

 

1. รายละเอยีดการบริการ 

  การบริการของธุรกิจเปนการใหบริการในดาน  ปรับแตงเคร่ืองยนต และรับซอม

เคร่ืองยนตท่ีมีปญหาในหลาย ๆ สวน เชน ควันรถยนตมีสีขาวหรือควันดํามากเกินไป เคร่ืองยนตมี

เสียงดัง อาการกระตุกของเคร่ืองยนต ความเร็วตก เรงเคร่ืองไมข้ึน โดยสวนมากจะเนนไปท่ี

ตัวเคร่ืองยนตโดยตรง หากเปนในสวนท่ีเกี่ยวกับดานอ่ืน เชน ลูกปน ลอ เพลา ถาสามารถซอมให

ไดจะรับไว แตหากไมสามารถซอมใหไดจะแนะนําสถานท่ีซอมท่ีรูจักใหกับลูกคาไปรับบริการ เพื่อ

ความสบายใจของลูกคาและใหความม่ันใจกับลูกคาไดในระดับหนึ่งเนื่องจากเปนสถานท่ีท่ีรูจัก 

สามารถใหขอมูลกับลูกคาได เพราะถือวาลูกคาไดเลือกท่ีจะใชบริการกับเราแลวแตทางเราไม

สามารถตอบสนองความตองการนั้นได เราจึงแนะนําสถานท่ีท่ีคาดวาจะสามารถตอบสนองความ

ตองการไดแทนเรา จากการใหคําแนะนําไปนั้นลูกคาไมเพียงแตรูสึกอบอุนจากการดูแลเอาใจใสแต

ยังรูสึกม่ันใจมากข้ึนและใหการยอมรับท่ีจะรับบริการจากทางรานมากข้ึนดวย  

 รูปแบบการบริการจะตางกันไปตามอาการของเคร่ืองยนตโดยสวนมากจะมีปญหาใน

สวนท่ีตัวรถยนตปลอยควันดํามากเกินไป และลูกคาบางสวนท่ีช่ืนชอบความเร็วตองการปรับแตง

เคร่ืองยนตใหมีกําลังแรงสูงและเร็วมากข้ึนกวาเดิม แตการบริการท่ีกลาวมานั้นไมไดเนนในดานใด

หนึ่งเพราะเนนตอบสนองความตองการลูกคามากกวาท่ีจะเนนใหบริการในดานใดหนึ่ง เพราะยิ่ง

ใหบริการไดมากยิ่งตอบสนองความตองการลูกคาไดมากก็ยิ่งไดกําไรมากข้ึน ดังนั้นในดานการ

บริการของรานจะใหบริการทุกรูปแบบเทาท่ีจะสามารถตอบสนองใหกับลูกคาได  

 ในข้ันแรกของการใหบริการ  ชางของทางรานจะทําหนาท่ีตรวจสอบดูวาเคร่ืองยนตมี

ปญหาในดานใด และจะทําการสอบถามสาเหตุของการเกิดปญหาวาในชวงท่ีกอนจะเกิดปญหานั้น 

ลูกคาไดไปทําอะไรมาบางและเคยไดรับการบริการจากสถานท่ีใดมากอนหรือไม เพื่อวิเคราะห

สาเหตุท่ีแทจริงของการเกิดปญหานั้นและจะทําใหสามารถทําการแกไขซอมแซมไดสะดวกข้ึน และ

เม่ือทําการแกไขซอมแซมเรียบรอยแลว ในกรณีของลูกคาท่ีรับบริการท่ีเกี่ยวกับตัวเคร่ืองยนตมี

ปญหาทางดานเสียง การเรงความเร็วของเคร่ือง หรือปรับจูนเคร่ืองใหม ชางของอูจะทําหนาท่ีเปนผู

ขับทดลองใหกับลูกคาเพื่อตรวจสอบสภาพหลังจากไดรับบริการแลว โดยการขับไปลองท่ีถนน

พุทธมณฑลสาย 4 ถึงถนนอักษะ เพราะเปนถนนท่ีมีรถยนตสัญจรไปมานอยและมีระยะทางท่ี
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เหมาะสมกับการทดสอบเคร่ืองยนต หากลูกคาตองการนั่งไปดวยเพื่อความม่ันใจหรือตองการตรวจ

สภาพของรถตัวเองก็สามารถทําได เม่ือตรวจสภาพโดยการทดลองขับเสร็จเรียบรอยแลว จะนํารถ

เขาอูท่ีรานอีกคร้ังเพื่อนําผลจากการทดลองขับมาปรับปรุงแกไขเพิ่มเติมจนม่ันใจวาอาการของ

ปญหาท่ีเกิดข้ึนกับรถยนตนั้นไดรับการแกไขเรียบรอยแลว จึงสงมอบรถยนตใหกับลูกคาพรอม

ชําระคาบริการและใหนามบัตรไวติดตอหากตองการคําแนะนําหรือตองการรับบริการเพิ่มเติมใน

ภายหลัง  

 

ตารางที ่2  แสดงรูปแบบการบริการ 

 

 

 

 

 

 

หมายเหตุ : * ราคาจะแตกตางกันตามรุนของรถยนต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลาํดบั รูปแบบบริการ ราคา 

1. บริการเช็คปม, หัวฉีด 3,000 

2. ปรับจูนเครื่องยนต, เทอรโบ 4,000 

3. ซอมบํารุง, เปลี่ยนอะไหล* 250-6,000 
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บทที ่5 

การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด 

 

1.  สภาวะอุตสาหกรรมและสภาวะตลาด 

อัตราการเพิ่มข้ึนของรถยนตมีมากข้ึนและเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ อยางตอเนื่องทุกป แมสภาวะ

ทางเศรษฐกิจจะอยูในชวงตกต่ําอัตราการเพิ่มข้ึนของรถยนตจะลดลง หากมองในแงปริมาณรถยนต

ท่ีมีเฉพาะในกรุงเทพมหานคร ณ ปจจุบัน มีรถยนตท่ีจดทะเบียนท้ังส้ิน 5,999,808 คัน รถยนตนั่ง

สวนบุคคลไมเกิน 7 คนจํานวน 2,132,090 คัน และจํานวนรถยนตท่ีจดทะเบียนท่ัวประเทศมี 

26,729,612 คัน (ขอมูลจากกรมการขนสงทางบก  : จํานวนรถยนตท่ีจดทะเบียนสะสมถึงวันท่ี 31 

พฤษภาคม 2552)  เม่ือเทียบกับจํานวนรถยนตท่ีจดทะเบียนในป 2551 มีจํานวนท้ังส้ิน 26,417,353 

คัน เพิ่มข้ึนจํานวน 312,259 คัน  

แนวโนมการเติบโตของตลาดธุรกิจมุงเปาไปท่ีรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คนและ

รถยนตบรรทุกสวนบุคคล เพราะมีจํานวนมากสุดในกลุมผูใชรถยนต และมีแนวโนมท่ีจะขยาย

ตอไปไดเร่ือย ๆ ในกลุมผูใช 

 

2.  การแบ่งส่วนตลาดและส่วนแบ่งทางการตลาด 

ธุรกิจเกี่ยวกับรถยนตในปจจุบันมีการเติบโตอยางรวดเร็วและมีการแขงขันอยางรุนแรง 

จึงตองมีการบริหารท่ีดีในการจัดสรรสวนแบงทางการตลาดเพื่อใหธุรกิจอยูรอดได ธุรกิจจึงจําแนก

ตลาดเปนสองสวน คือ สวนท่ีใหบริการซอมเช็คปมหัวฉีด และสวนท่ีใหบริการปรับแตงเคร่ืองยนต

และเทอรโบ จากการดําเนินงานมีลูกคาใชบริการประมาณ 7-10 คันตอวัน ในชวงสภาวะเศรษฐกิจ

ตกต่ําทําใหมีลูกคานอยลงโดยประมาณ 4-7 คันตอวัน และจะมีผูใชบริการมากในชวงเทศกาลตาง ๆ   

ตลาดบริการแบงสวนโดยอาศัยประเภทของรถยนตท่ีรับบริการและประเภทของบริการ

ท่ีเขารับ ผูใชบริการท่ีตองการปรับแตงรถยนตหรือซอมเคร่ืองยนตเฉพาะสวนเล็กนอย เชน เปล่ียน

ยาง เช็คปม เปล่ียนแบตเตอร่ี จะใชบริการท่ีอูท่ัวไป และในสวนของผูท่ีตองการความม่ันใจใน

บริการหรือมีปญหาท่ีอูท่ัวไปไมสามารถแกได เชน รถยนตประสบอุบัติเหตุ จะเขารับบริการจาก

ศูนยบริการของแตละยี่หอ 
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3.  แนวโน้มทางการตลาด 

ตลาดของผูใชรถยนตมีจํานวนเพิ่มข้ึนทุกปแมวาจะอยูในสภาวะเศรษฐกิจถดถอย

เพียงแตอาจจะเพิ่มข้ึนไมมากเทียบเทากับสภาวะปกติ แตคาดวาในป 2553 เศรษฐกิจเอเชียจะฟนตัว 

และประเทศไทยจะฟนตัวไดชากวาท่ีกําหนดเนื่องจากประเทศไทยพึ่งตลาดการสงออกมากเกินไป  

(โพสตทูเดย 23 กรกฏาคม 2552 ) 

 

4.  ตลาดเป้าหมาย  

ธุรกิจแบงตลาดเปาหมายไว 2 สวน ดังนี้ 

1. กลุมรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 ท่ีนั่ง 

2.  กลุมรถยนตบรรทุกสวนบุคคล 

กลุมผูซ้ือท้ังหมดมุงไปท่ีผูชายอายุ 20 ปข้ึนไป มีรายได 8,000 บาทตอเดือนข้ึนไป มีการ

เดินทางผานไปมาระหวางชานเมือง 

 

5. ลกัษณะทัว่ไปของลูกค้า 

ธุรกิจเนนเจาะกลุมลูกคาสามารถแบงไดสองกลุม คือกลุมท่ีเปนวัยรุนท่ีมีฐานะ และวัย

ทํางานท่ีมีครอบครัว ในกลุมของวัยรุนท่ีมีความสนใจในเร่ืองของเคร่ืองยนตและความเร็วจะ

เลือกใชบริการปรับแตงเคร่ืองยนตใหมีกําลังมากข้ึนและติดตั้งเทอรโบใหสามารถเรงเคร่ืองได

ตามท่ีตองการ ในกลุมของผูใชวัยทํางานท่ีมีครอบครัวจะใหความสําคัญกับสภาพเคร่ืองยนตและ

ความปลอดภัย ลูกคากลุมนี้จะมีความตองการท่ีซับซอนและหลากหลายและสามารถเปล่ียนความ

ตองการไดทุกเม่ือหากพบวามีจุดบกพรองหรือระดับการบริการไมเหมาะสมกับคาใชจาย หากธุรกิจ

ทําใหลูกคากลุมนี้พึงพอใจไดจะเปนผลดีตอธุรกิจในระยะยาว 

ธุรกิจตั้งอยูท่ีรอบชานเมืองกรุงเทพมหานครซ่ึงเปนชวงตอระหวางตัวเมืองกับจังหวัด

สมุทรสาครและจังหวัดนครปฐม กลุมลูกคาจึงเปนผูท่ีสัญจรไปมาโดยใชเสนทางนี้และกลุมลูกคาท่ี

อาศัยในละแวกใกลเคียงกับท่ีตั้งสถานประกอบการ 

 

6.  สภาพการแข่งขัน 

ธุรกิจอูซอมบํารุงรถยนตในปจจุบันเกิดข้ึนมากมายจากการใหบริการท่ีแตกตางกันตาม

ลักษณะเฉพาะของรถยนตหรือช้ินสวน เนื่องจากรถยนตมีสวนประกอบมากมายการดูแลจึงแตกตาง

ออกไป สําหรับผูใชบริการการดูแลรักษาเคร่ืองยนตจึงไมจําเปนตองเลือกท่ีจะเขาศูนยใหบริการ
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เพียงอยางเดียวเหมือนเม่ือกอนเพราะมีรานใหบริการเฉพาะทาง เชน รานเปล่ียนถายน้ํามันเคร่ือง 

เปล่ียนยาง หรือเปล่ียนแบตเตอร่ี หากเขาศูนยบริการจะเสียคาใชจายท่ีมากกวา  

ธุรกิจท่ีใหบริการแบบเดียวกันและมีรูปแบบของการบริการเสริมอ่ืน ๆ ท่ี แตกตางกัน

ตามความสามารถของแตละกลุมหรือขนาดของธุรกิจ ธุรกิจมุงใหบริการผูใชรถยนต sedan แบบไม

เกิน 7 ท่ีนั่ง และรถกระบะ และมีเปาหมายท่ีจะเพิ่มระดับการบริการใหครอบคลุมท้ังการทําความ

สะอาด ลางรถ ดูดฝุน เปล่ียนน้ํามันเคร่ืองและแบตเตอร่ี รวมไปถึงการใหบริการเปล่ียนยาง โชคอัพ 

จากการบริการท่ีเนนเพียงการเช็คปมหัวฉีดและปรับแตงเคร่ืองเทอรโบ เพื่อใหมีระดับบริการ

เทียบเคียงไดกับธุรกิจท่ีสําคัญ เชน B-Quik  COCKPIT และ ศูนยบริการ ธุรกิจ ในพื้นท่ีมีคูแขงนอย

รายระดับการแขงขันจึงไมรุนแรง แตจากแนวโนมของการเพิ่มข้ึนจํานวนรถยนตประกอบกับใน

พื้นท่ีเปนเขตท่ีมีการสัญจรมากในระดับหนึ่งแตไมถึงกับติดขัดเพราะเปนถนนชานเมืองชวงตอ

ระหวางตัวเมืองกับตางจังหวัด อาจมีคูแขงรายใหมเกิดข้ึนได 

 

7.  วเิคราะห์ Five Forces 

7.1 คู่แข่งขันรายเดิม 

คูแขงขันในธุรกิจแบงเปน 2 กลุมคือ คูแขงขันหลัก และคูแขงขันรอง  

 7.1.1  คูแขงขันหลักของธุรกิจ คือ  ธุรกิจท่ีใหบริการปรับแตงเคร่ืองยนตใหมี

ความกําลังสูง บริการซอมเคร่ืองยนตเช็คปมหัวฉีดหรือบริการในรูปแบบท่ีเหมือนกัน เชน อูซอม

รถยนตท่ัวไปซ่ึงจะมีรูปแบบการบริการเฉพาะแตกตางกันไปตามความถนัดของแตละอู เชน ราน

เพชรเจริญดีเซล และศูนยบริการท่ีใหบริการสําหรับรถยนตแตละยี่หอโดยเฉพาะมีการบริการท่ี

ครอบคลุมและความพรอมของทีมงาน  แตเนื่องจากมีคาบริการท่ีแพงและใชเวลาในการรับบริการ

นานจึงไมคอยไดรับความนิยม 

 7.1.2  คูแขงขันรองของธุรกิจ คือ ธุรกิจขนาดเล็กท่ีมีรูปแบบบริการเฉพาะ เชน อู

ขนาดเล็กท่ีมีการบริการรถยนตดาน เปล่ียนถายน้ํามันเคร่ืองและไสกรอง ยาง เบรก แบตเตอร่ี หรือ

โชคอัพ คูแขงขันในกลุมนี้เปนกลุมท่ีมี ขนาดเล็กมีกําลังทุนและช่ือเสียงไมมาก การเจาะตลาดจึงมี

ขนาดเล็กเม่ือเทียบกับของธุรกิจของ ดาวลอยดีเซล 
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ตารางที ่3  รายละเอียดการเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

 

การ

เปรียบเทยีบ 
ดาวลอยดเีซล เพชรเจริญดเีซล ศูนย์บริการ 

ดานบริการ 

-มีรูปแบบการบริการเชน เช็ค

ปม, หัวฉีด, 

เครื่องยนตดีเซล, ปรับจูน

เครื่อง, ติดต้ังเทอรโบ 

-มีรูปแบบการบริการเชน 

เช็คปม, หัวฉีด, 

เครื่องยนตดีเซล, ปรับจูน

เครื่อง, ซอมระบบปรับ

อากาศรถยนต 

 

-มีรูปแบบการบริการที่

หลากหลายและครอบคลุม 

เชน เช็คปม, หัวฉีด, บริการ

ต้ังศูนยลอ, เปลี่ยนโชคอัพ,

ยาง, นํ้ามันเครื่อง 

 

ดานราคา 

-มีราคาอยูระดับใกลเคียงกับ

คูแขงที่ 3,000-4,000 บาท 

-มีราคาอยูระดับใกลเคียง

กับคูแขงที่ 3,000-4,000 

บาท 

-มีราคาสูงเมื่อเทียบกับคูแขง

ทั้งหมด มีราคาบริการอยูที่ 

4,000 บาทขึ้นไป 

ดานชองทาง

การจัด

จําหนาย 

-มีชองทางการจัดจําหนาย 2 

ชองทาง คือ ใหบริการจาก

ศูนยบริการ และใหบริการ

ซอมนอกสถานที่ 

-มีชองทางการจัดจําหนาย

ชองทางเดียว คือ ใหบริการ

จากศูนยบริการ 

 

-มีชองทางการจัดจําหนาย 2 

ชองทาง คือ ใหบริการ

ศูนยบริการ และใหบริการ

ซอมนอกสถานที่ 

ดานสงเสริม 

การตลาด 

-โฆษณาประชาสัมพันธผาน

กิจกรรมแขงขัน, นิตยสาร

และเว็บไซต 

-มีสิทธิพิเศษสําหรับ

ผูใชบริการในครั้งตอไป 

-โฆษณาประชาสัมพันธ

ผานกิจกรรมแขงขันและ 

เว็บไซต 

 

-โฆษณาประชาสัมพันธผาน

สื่อโทรทัศน, นิตยสารและ

เว็บไซต 

-มีสิทธิพิเศษสําหรับ

ผูใชบริการในครั้งตอไป 

ท่ีมา : Kenggabb. รานเพชรเจริญดีเซล เช็คปม-เช็คหัวฉีดซอมแอรดีเซล  [Online]. Accessed 30 

July 2009. Available from http://www.be2hand.com/scripts/view.php?prod_id=445275 

 

เพชรเจริญดีเซล มีรูปแบบการบริการท่ีคลายคลึงกับธุรกิจ ดาวลอยดีเซลมากและการ

เจาะตลาด การสงเสริมทางการตลาดมีสวนท่ีคลายกัน อีกท้ังยังมีการสนับสนุนสงรถยนตเขาแขงขัน

เชนเดียวกับดาวลอยดีเซลดวย นับเปนคูแขงท่ีนาจับตามองเพราะระดับการบริการอยูในระดับ

เดียวกันและมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักท้ังสองธุรกิจจากการแขงขัน ประกอบกับสถานท่ีใหบริการยังอยูใน

ละแวกใกลเคียงกันดวย 
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การบริการของ ศูนยบริการ เนนท่ีการบริการท่ี ครอบคลุมทุกดาน ระดับมาตรฐานของ

พนักงาน ความพรอมของสถานท่ีและอุปกรณ การโฆษณาท่ีสรางแบรนดใหคนรูจัก หากดูจาก

มุมมองภายนอกเปนคูแขงท่ีนากลัวท้ังเร่ืองของทุนและช่ือเสียงลูกคาท่ีตองการใชบริการจะจําได 

แตเม่ือมองในดานการบริการแลวจะเกิดขอเปรียบเทียบกับผูใชบริการเนื่องจากหากเกิดปญหาเพียง

เล็กนอย ผูใชบริการจะเลือกใชบริการท่ีอูท่ัวไปแทนเนื่องจากศูนยบริการมีคาบริการท่ีสูงและใช

ระยะเวลาเขารับบริการนานกวา 

คูแขงธุรกิจท่ีกลาวมาท้ังหมดนี้เปนสถานใหบริการท่ีมีท่ีจอดรถใหสําหรับลูกคาท่ีมาใช

บริการ ซ่ึงแตกตางกับ ดาวลอยดีเซลท่ีมีบริการซอมรถยนตใหถึงท่ีสําหรับลูกคาท่ีไมสามารถมาใช

บริการท่ีศูนยได และมีบริการติดตั้งเทอรโบและปรับจูนเคร่ือง ปรับอัตราทดเกียร และเพิ่มกําลังสง

ใหรถยนตไดถือเปนขอไดเปรียบทางดานการบริการ 

7.2 คู่แข่งขันรายใหม่ 

การเขามาของคูแขงขันรายใหมในธุรกิจบริการนี้สามารถทําไดยาก เนื่องจากในพื้นท่ีมี

ลักษณะเปนเหมือนตึกแถวซ่ึงมีพื้นท่ีใหบริการไมมาก หากตองการใหมีพื้นท่ีใหบริการมากเพียงพอ

จําเปนตองขยายตัวอาคารออกดานขางซ่ึงตองใชเงินลงทุนสูงซ่ึงรวมท้ังคาอะไหลและอุปกรณใน

การใหบริการมีราคาสูง หากตองการเขามาทําธุรกิจโดยมีเงินทุนไมมากจะสามารถเจาะตลาดได

เพียงตลาดเล็กเทานั้นซ่ึงในสวนนี้ธุรกิจท่ีมีอยูเดิมสามารถนําเสนอการใหบริการในรูปแบบท่ีดีกวา

ไดทําใหผูเขามาลงทุนใหมเสียเปรียบและไมคุมคากับการลงทุน 

7.3 สินค้าทดแทน 

การใหบริการซอมบํารุงรถยนตหรือการปรับแตงเคร่ืองยนตเปนส่ิงท่ีไมสามารถนํา

สินคามาทดแทนเนื่องจากหากมีปญหาชํารุดเสียหายของอะไหล หรือเกิดอาการผิดปกติของรถยนต

ข้ึนก็จําเปนตองเขารับการตรวจเช็คท่ีรานหรืออูท่ีใหบริการ การทดแทนอาจเกิดข้ึนจากเจาของ

รถยนตซ้ือหนังสือซอมบํารุงรถยนตมาศึกษาหรือสอบถามปญหาท่ีเกิดข้ึนกับผูรูแลวทดลองซอม

ดวยตนเอง ซ่ึงสามารถทดแทนไมตองนํารถยนตเขารับบริการในสวนนี้ได แตก็อาจเกิดปญหามาก

ข้ึนกวาเดิมไดเชนกัน 

7.4 อาํนาจต่อรองของผู้บริโภค 

อํานาจการตอรองผูบริโภคถือวายังไมมาก เนื่องจากธุรกิจท่ีใหบริการดานนี้ในพื้นท่ีมี

ไมมากและคูแขงท่ีเปนศูนยบริการมีคาบริการท่ีสูงและมีระยะเวลาใหบริการท่ีนานเม่ือเทียบกับอู

ท่ัวไป หากเลือกใชบริการอูขนาดเล็กจะมีระดับการบริการเฉพาะท่ีจํากัดอาจไมไดรับการบริการท่ี

เหมาะสม นอกจากนี้ยังมีคา Switching Cost ในการเปล่ียนไปใชบริการกับคูแขงอ่ืนในดานการ

เดินทางและการติดตอสอบถามขอมูล 
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7.5 อาํนาจต่อรองของ Suppliers 

อํานาจการตอรองของ Suppliers มีไมมาก เนื่องจากมีรานจําหนายอะไหลรถยนต

ดําเนินการในพื้นท่ีหลายรายจึงทําใหสามารถเลือกเปล่ียนผูจําหนายอะไหลใหทางรานได รวมท้ัง

รานยังมีรูปแบบการติดตอส่ังซ้ืออะไหลแบบ Just in Time จึงมีการส่ังซ้ือบอยคร้ังหาก Suppliers 

ยกเลิกการคากับทางรานจะทําใหเสียรายไดเปนจํานวนมาก 

 

8.  วเิคราะห์  SWOT  Analysis 

ตารางที ่ 4  การวิเคราะหปจจัยภายใน 

ปัจจัยการพจิารณา จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

ดานการบริหารจัดการ 

-ระบบควบคุมงานมีประสิทธิภาพ

โดยผูบริหารเปนผูดูแลดวยตัวเอง

ทั้งหมด 

 

-ผูบริหารรับหนาที่จัดการ

ทั้งหมดอาจทําใหเกิดการซ้ําซอน

ของงาน 

-ขาดผูชวยที่ปรึกษา 

ดานการตลาด 

-ทําการตลาดสื่อสารผานกิจกรรม

แขงขันรถยนต, นิตยสาร Racetruck 

-มีสิทธิพิเศษใหผูใชบริการ 

-ความชํานาญดานการตลาดนอย 

ดานการบริการ 

-พนักงานมีความสามารถในการ

ใหบริการ 

-มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

-พนักงานมีอัธยาศัยดี 

 

ตารางที ่5 การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

ปัจจัยการพจิารณา โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

ตลาดและกลุมลูกคาเปาหมาย 
-มีการเพ่ิมขึ้นของจํานวนผูใช

รถยนตในกลุมเปาหมายทุกป 

 

สถานการณการแขงขัน 

 -มีผูแขงขันรายใหม 

-ผูแขงขันรายเดิมพัฒนาการ

บริการมากขึ้น 

เทคโนโลยี 
-มีเทคโนโลยีใหมที่มีตนทุนตํ่า -มีการเปลี่ยนแปลงของ

เทคโนโลยีบอยครั้ง 

สภาพเศรษฐกิจ 
-เศรษฐกิจเริ่มฟนตัว ลูกคาจะ

ออกมาใชเงินมากขึ้น 

-การฟนตัวเศรษฐกิจอาจไมคงที่ 
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บทที ่6 

แผนบริหารจัดการ 

 

1.  ข้อมูลธุรกจิ 

ช่ือกิจการ   ดาวลอยดีเซล  

ท่ีอยู / ท่ีตั้งกิจการ  236-237 หมู 7 ซ.77/8 แขวงหนองคางพลู เขตหนองแขม  

    กรุงเทพมหานคร 10160  

รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ อูซอมรถยนต  

ทุนจดทะเบียน   1,000,000 บาท 

ระยะเวลาดําเนินการท่ีผานมา 17 ป  

 

2.  แผนผงัองค์กร 

 
ภาพที ่1  แสดงแผนผังองคกร 

 

  

 

 

 

ผูบริหาร 

หัวหนาชางยนต 

พนักงาน พนักงาน พนักงาน พนักงาน 
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 2.1  หน้าทีค่วามรับผดิชอบของแต่ละตําแหน่ง 

โครงสรางของ ดาวลอยดีเซล แบงตามหนาท่ีเปน 3 ระดับ คือ 

   2.1.1  ผูบริหาร การทํางานของผูบริหารจะทํางานในสวนของการดูแลดานบัญชี

การเงิน ควบคุมคาใชจายและจัดสรรตนทุนใหมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด รวมท้ังจัดหารูปแบบการ

บริการใหม ๆ เขามาเพิ่มเติมภายในราน 

  2.1.2  หัวหนาชางยนต  มีหนาท่ีเปนผูควบคุมและดูแลการทํางานของพนักงานให

ทํางานอยางมีประสิทธิภาพ เปนผูสอนงานใหแกผูเขามาทํางานใหมและเปนผูรับหนาท่ีติดตอกับ

ลูกคาโดยตรงเพื่อวิเคราะหปญหาจากอาการของเคร่ืองยนต มีการทํางานข้ึนตรงตอผูบริหาร 

  2.1.3  พนักงาน  ทําหนาท่ีใหบริการกับลูกคาตามการวิเคราะหอาการจากหัวหนา

ชางยนต และเปนผูนํารถยนตไปวิ่งทดสอบประสิทธิภาพหลังจากรับบริการแลวนํากลับมาตรวจเช็ค

อีกคร้ัง และข้ึนตรงตอหัวหนาชางยนต 

 

3.  แผนงานด้านบุคลากร และค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 

ตารางที ่6 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ 

   

  ดานการดําเนินงานของ ดาวลอยดีเซล มีกําหนดการทํางานของพนักงานโดยเร่ิมทํางาน  

วันจันทร – เสาร เวลา 8 :00 – 18 :00 น.  มีวันหยุดประจําสัปดาห 1 วัน คือ วันอาทิตย สําหรับ

พนักงานท่ีทํางานเกินเวลาจะไดรับคาแรงจากการทํางานลวงเวลาโดยคิดเปนช่ัวโมงละ 50 บาท 

 3.1 การบริหารบุคคล 

 ดาวลอยดีเซล เปนธุรกิจใหบริการและเนนหัวใจสําคัญของการใหบริการคือ การบริการ

ใหถูกตอง รวดเร็ว และตรงตามความตองการมากท่ีสุด ดังนั้นจึงใสใจในดานการคัดเลือกพนักงาน

ท่ีมาใหบริการกับลูกคา โดยเนนท่ีความสามารถในการปรับตัวใหเขากับเพื่อนรวมงานและทักษะใน

การบริการเพราะการดําเนินงานท่ีดีมีประสิทธิภาพจะตองมีทีมงานท่ีดีควบคูไปดวย และมีการ

ตรวจสอบประวัติของพนักงานทุกคนท่ีมาสมัครเพื่อความม่ันใจและความปลอดภัยในทรัพยสินท้ัง

ของรานและลูกคา 

ลาํดบั ฝ่ายงาน ตาํแหน่งงาน จํานวน อตัราเงนิเดอืน รวมเงนิเดอืน 

1. บริหารจัดการ ผูบริหาร 1 100,000 100,000 

2. บริการ หัวหนาชางยนต 1 45,000 45,000 

3. บริการ พนักงาน/ชางยนต 6 9,000 54,000 

รวมจํานวนบุคลากรและคาใชจายเงินเดือน 8  199,000 
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4.  วสัิยทศัน์ 

 ธุรกิจมุงพัฒนาการบริการจนไดรับความนิยมเปนอันดับ 1 จากผูใชรถยนตท้ังผูใชท่ัวไป

และผูท่ีสนใจปรับแตงรถยนตใหมีความเร็วสูง 

 

5.  พนัธกจิ 

 5.1  พัฒนาและปรับปรุงคุณภาพความสามารถของบุคลากร 

 5.2 พัฒนาระบบการใหบริการท่ีมีความหลากหลายครอบคลุมความตองการ  

 5.3  กระจายศูนยใหบริการครอบคลุมทุกจังหวัด  

 

6.  เป้าหมายทางธุรกจิ 

 6.1   เปาหมายระยะส้ัน 1-3 ป   

  ธุรกิจเพิ่มความสามารถในการใหบริการลูกคาท้ังบริการหลักเช็คปมหัวฉีดและบริการ

รองปรับแตงเคร่ืองยนตและเพิ่มมูลคายอดรายไดอีก 5 %  

  6.2 เปาหมายระยะกลาง 3-5 ป  

  ธุรกิจสามารถเพิ่มสวนแบงทางการตลาดไดมากข้ึนอีก 10%  

 6.3   เปาหมายระยะยาว 5 ปข้ึนไป  

  ธุรกิจปรับปรุงรูปแบบโดยใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการใหบริการเปนหลักและเพิ่ม

จํานวนสาขาเพิ่มข้ึนอีก 1 สาขาในเขตปริมณฑล  

 

7. ปัจจัยแห่งความสําเร็จ 

 7.1 ความสามารถในการใหบริการลูกคาท่ีเปนกันเองและมีบริการชวยเหลือนอกพื้นท่ี

ในกรณีท่ีรถยนตของลูกคาเสียระหวางทางซ่ึงไมไกลจากรานมากเกินไป 

 7.2 ธุรกิจไดรับความไววางใจในการบริการและมีการประชาสัมพันธตอไปดวยตัว

ลูกคาเอง เปนผลมาจากการลงแขงขันรถยนตตามทัวรนาเมนตตาง ๆ และไดรับชัยชนะจากการ

แขงขัน 

 7.3  การบริหารจัดการภายในโดยเนนท่ีการบริหารท่ีมีตนทุนต่ํา ซ่ึงใชเคร่ืองมือ 

อุปกรณท่ีมีตนทุนต่ําแตมีคุณภาพและเช่ือถือได  
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8. นโยบายการจ่ายเงิน หรือการแบ่งผลประโยชน์ 

นโยบายการจายเงินและการแบงผลประโยชนแบงเปน 3 สวนคือ  

 8.1  สวนผูบริหารและหัวหนาชางยนต ผูบริหารจะไดรับเงินเดือนอยูท่ี 100,000 บาทตอ

เดือน และสวนของหัวหนาชางยนตจะไดรับเงินเดือนอยูท่ี 45,000 บาท โดยหัวหนาชางยนตจะทํา

หนาท่ีเปนผูติดตอกิจกรรมการแขงขันรถยนตตาง ๆ และหาลูกคาใหกับรานและใหผูบริหารเปน

ผูอนุมัติงบประมาณในการจัดทําส่ือโฆษณาเพื่อใชในกิจกรรมการแขงขันรถยนต 

 8.2 สวนของพนักงาน จะมีการจายเงินเปนรายเดือนซ่ึงจะมีการปรับเงินเดือนข้ึนตาม

ระยะเวลาการทํางานเปนจํานวนป และการทํางานลวงเวลาของในแตละวันโดยคิดเปนจํานวน

ช่ัวโมง 

 8.3 สวนของเงินทุนสํารองของกิจการ ผูบริหารจะมีการแบงเงินไวสวนหนึ่งเพื่อเปน

คาใชจายสํารองไวใชในยามคับขันหรือตองการใชจายเพิ่มเติมในสวนของกิจการ โดยแบงไว 5% 

ของรายไดท้ังหมดจากการดําเนินงาน 

 

9.  แผนดําเนินการอืน่ ๆ ของธุรกจิ 

 แผนดานการดําเนินงานของธุรกิจท่ีมีการวางแผนคือ แผนการขยายกิจการ โดยการ

ปรับปรุงรูปแบบตัวอาคารใหมีพื้นท่ีมากข้ึนเพื่อรองรับจํานวนรถยนตท่ีมารับการบริการใหมากข้ึน 

พรอมกับวางแผนนําระบบเทคโนโลยีใหมเขามาเสริมการใหบริการ เชน ระบบวิเคราะหเคร่ืองยนต 

และระบบจูนแรงดันเคร่ืองยนตดวยคอมพิวเตอร เปนตน ทําใหมีการบริการท่ีหลากหลายมากข้ึน

และเปนการสรางรายไดเพิ่มข้ึนใหกับราน อีกท้ังยังเปนการปรับปรุงระบบใหบริการเปนดาน

เทคโนโลยีตามท่ีตองการดวย โดยมีการติดตอตกลงราคาเร่ืองพื้นท่ีในการขยายกิจการไวโดยทํา

สัญญาซ้ืออาคาร มีราคาตกลงอยูท่ี 2,500,000 บาท โดยคาดวาการปรับปรุงพื้นท่ีจะใชเวลาประมาณ 

6 เดือนและการนําเทคโนโลยีเขามาติดตั้งคาดวาจะใชเวลาประมาณ 1 เดือนซ่ึงรวมเวลาการทดสอบ

ระบบและการอบรมพนักงานเพื่อสรางความคุนเคยกับเคร่ืองจักรแลว จากการติดตั้งเคร่ืองจักรและ

การปรับปรุงขยายพื้นท่ีกิจการเพื่อรองรับลูกคามากข้ึนคาดวาจะมีรายไดจากการดําเนินงานเพิ่มเปน

อยางนอย 5-10% สําหรับแผนการเพิ่มบริการในชวงแรกจะเปนการนําเคร่ืองเช็คปมคอมมอนเรล 

และเคร่ืองเช็คหัวฉีดคอมมอนเรลเขามาใหบริการกอนเนื่องจากมีการติดตั้งท่ีรวดเร็วและไม

ซับซอนสามารถใหบริการไดทันทีประกอบกับมีกระแสของการใชรถยนตท่ีมีเคร่ืองยนตคอมมอน

เรลมากทําใหเปนจุดบริการท่ีคาดวาจะไดรับการตอบรับเปนอยางดี ซ่ึงท้ังสองเคร่ืองนี้มีมูลคา

รวมอยูท่ี 100,000 บาท 
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บทที ่7 

แผนการตลาด 
 
1.  เป้าหมายทางการตลาด 

ธุรกิจมีเปาหมายทางการตลาดคือ การเพิ่มสวนแบงทางการตลาดจากเดิม 20% เปน 

30% โดยอาศัยการเพิ่มรูปแบบการใหบริการท่ีหลากหลายมากข้ึนเพื่อรองรับความตองการของ

ลูกคามากข้ึนกวาเดิม  
ตลาดเปาหมายของธุรกิจไดจัดกลุมไวเปน 2 กลุมคือ  

1. กลุมรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 ท่ีนั่ง 

2. กลุมรถยนตบรรทุกสวนบุคคล 

การดําเนินการของธุรกิจในปจจุบันสามารถเขาถึงกลุมลูกคาในกลุมท่ี 1 และ 2 อยูใน

ระดับเปนท่ีนาพอใจโดยอาศัยการบริการปกติของรานรวมท้ังการใหบริการแนะนําการดูแลรถยนต

อยางเหมาะสมหลังจากไดรับบริการแลวหรือในกรณีท่ีเกิดปญหาอ่ืนข้ึน ซ่ึงในสวนของกลุมลูกคา

ท้ังสองกลุมนี้สามารถคิดเฉล่ียออกมาไดเฉล่ีย 6 คันตอวัน  ในดานของการเขาถึงกลุมลูกคาอ่ืน ๆ จะ

ใชวิธีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ ท่ีสามารถเขาถึงกลุมลูกคาได เชน นิตยสาร เว็บไซตตาง ๆ เปนตน 

เพื่อกระจายขาวสารของรานคาใหกวางมากท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปไดรวมท้ังการนํารถยนตท่ีไดรับการ

ปรับแตงจากทางรานเราเขาแขงขันในกิจกรรมตาง ๆ รวมกับพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อ เปนการ

ประชาสัมพันธรานและแสดงประสิทธิภาพของการบริการไปดวยในตัว 
 
2.  การกาํหนดลูกค้าเป้าหมาย 

กลุมลูกคาเปาหมายท่ีธุรกิจกําหนดไวมีลักษณะ คือ กลุมลูกคาเพศชายอายุ 20 ปข้ึนไป มี

รายได 8,000 บาทตอเดือนข้ึนไป โดยกําหนดจากผูมาใชบริการท่ีรานดาวลอยดีเซลเนื่องจากผูใช

รถยนตโดยสวนมากจะเปนผูชายท่ีมีความสนใจในเคร่ืองยนตและมีระดับรายไดของครอบครัวปาน

กลาง หากตัดสินใจท่ีจะนํารถยนตมาซอมหรือปรับแตงเคร่ืองยนตภายในจะเลือกนํารถยนตมาเขา

รับบริการดวยตนเอง ลูกคาหลักจะเปนผูท่ีเดินทางผานไปมาระหวางชานเมืองจังหวัด

กรุงเทพมหานครและจังหวัดนครปฐมกับสมุทรสาคร และลูกคารองคือผูท่ีมาใชบริการดานการ

ปรับจูนเทอรโบเนื่องจากไดยินช่ือเสียงของรานโดยท้ังหมดธุรกิจตั้งเปาหมายวาจะมีรถยนตเขารับ

การบริการไมนอยกวา 8 คันตอวัน หรือคิดเปนอัตราประสิทธิภาพ 80 % 
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3.  กลยุทธ์การตลาด 
แบงเปน 4 สวนคือ ดานบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ

สงเสริมการตลาด ดังนี ้
3.1 กลยุทธ์ด้านการบริการ 

เนื่องจากเปนรานท่ีใหบริการท่ีเกี่ยวกับรถยนตจึงใชกลยุทธเนนความถูกตองและความ

รวดเร็วในการใหบริการเพื่อสรางความม่ันใจแกผูมาใชบริการรวมท้ังเปนการตอบสนองความ

ตองการดานบริการใหกับผูมาใชบริการในกรณีท่ีเรงดวนและมีบริการนอกสถานท่ีสําหรับผูท่ีไม

สามารถมารับบริการท่ีรานได ผูใหบริการจะเปนชางผูมีประสบการณทํางานท่ีมีมานานกวา 20 ป

จํานวน 7 คนและมีการบริการท่ีเปนกันเองกับผูมาใชบริการ ในสวนของสถานท่ีใหบริการเปน

ตึกแถวติดกัน 2 คูหาซ่ึงมีพื้นท่ีในการใหบริการท่ีเพียงพอสําหรับการบริการพอมกันถึง 5 คันใน

เวลาเดียวกัน และมีหองรับรองสําหรับผูใชบริการซ่ึงภายในหองจะมี โทรทัศน เคร่ืองกดน้ํา และ

เคร่ืองปรับอากาศในระหวางรับบริการ ในสวนของสถานท่ีใหบริการไดมีการปรับปรุงเพื่อเตรียม

ขยายพื้นท่ีสําหรับรองรับการบริการท่ีมากข้ึนกวาเดิมโดยเพิ่มเคร่ืองมือและเคร่ืองจักรท่ีหลากหลาย

ในการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการของผูใชบริการใหมากข้ึน  

นอกจากนี้ยังใหความสําคัญกับผลิตภัณฑช้ินสวนอะไหลท่ีนํามาใชในการบริการโดย

คัดสรรส่ิงท่ีมีคุณภาพ เปนท่ีรูจัก มีการรับประกันช้ินสวนอะไหลและมีตนทุนท่ีเหมาะสมเพื่อให

ผูใชบริการไดส่ิงท่ีมีคุณภาพและชวยสรางความม่ันใจวาหลังจากไดรับบริการแลวเคร่ืองยนตจะไม

เกิดปญหาจากช้ินสวนอะไหลไมไดคุณภาพ 

3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 

นโยบายดานราคาของ ดาวลอยดีเซล มีรูปแบบคือ กําหนดจากราคาตลาดและราคา

วัตถุดิบบวกแลวบวกเพิ่มดวยมูลคาเพิ่มการบริการท่ีไดรับจากราน การกําหนดราคาของบริการจะ

พิจารณาจากสภาวะตลาดและคํานึงถึงคุณภาพการบริการจึงทําใหระดับราคาของบริการสูงกวา

ตลาด เปนการกําหนดรูปแบบการรับรูของรานท่ีมีคุณภาพและม่ันใจได ในใจของลูกคา 

3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ลักษณะการบริการของราน ดาวลอยดีเซล เปนรานท่ีเปดใหบริการอยูท่ีเดียวแตสามารถ

ออกไปใหบริการกับลูกคาในสถานท่ีอ่ืนได  ซ่ึง ดาวลอยดีเซล เปนศูนยบริการท่ีใหบริการเกี่ยวกับ

การเช็คปมหัวฉีดและปรับแตงเทอรโบและเนื่องจากมีนโยบายเนนการบริการท่ีครอบคลุมทุกความ

ตองการของลูกคาจึงวางแผนในการปรับปรุงขยายรูปแบบการบริการท่ีหลากหลายข้ึน และมุงเนน

การเพิ่มสาขาของศูนยบริการเพื่อใหครอบคลุมพื้นท่ีมากข้ึน โดยเร่ิมจากในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลกอน ลักษณะการขยายสาขาของศูนยบริการ   
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 3.3.1 ตั้งอยูในพื้นท่ีท่ีมีการคมนาคมสะดวกและมีการสัญจรไปมาของรถยนต

มาก หรือมีความหนาแนนของประชากรเปาหมายสูง 

 3.3.2  มีรูปแบบการบริการหลากหลาย เพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับลูกคามากข้ึน  

3.4  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ดาวลอยดีเซล เปนรานท่ีใหบริการเช็คปมหัวฉีดมาเปนเวลา 17 ปแลว ในดานช่ือเสียง

ของรานจึงเปนท่ีรูจักคุนเคยของลูกคาโดยท่ัวไป การสงเสริมการตลาดจึงใชวิธีในการนําเสนอ

รูปแบบการบริการใหมเพิ่มเติมจากเดิม และใหสิทธิพิเศษตาง ๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาท่ีเคยใชบริการ

แลวกลับมาใชบริการใหมและสรางแรงดึงดูดลูกคาท่ีไมเคยใชบริการใหมาใชบริการ  

การนําเสนอรูปแบบบริการจะใชการโฆษณาผานชองทาง 2 ชองทาง คือ 

 3.4.1  ชองทางการส่ือสารผานส่ือส่ิงพิมพ คือ นิตยสารรถยนต RaceTruck โดย

โฆษณาในชวงของการนําเสนอรานและบริการตาง ๆ จํานวน 2 หนาติดกัน และโฆษณาเพิ่มเติม

ผานทาง Internet ลงในเว็บไซตท่ีเกี่ยวกับรถยนตตางๆ เชน www.car2hand.com, 

www.boyzathailand.com เปนตน 

 3.4.2 ชองทางการส่ือสารผานการแขงขัน การโฆษณาจะจัดโดยทําเปนปาย

สติ๊กเกอรติดกับรถยนตท่ีลงแขงขันโดยใชเปนช่ือของราน ดาวลอยดีเซล และเบอรโทรศัพทรวมท้ัง

เส้ือของทีมงานท่ีเขาไปดูแลในระหวางแขงขันดวยเปนการโฆษณาผานทางบุคคลอีกทางหนึ่ง 

 

 3.5  กจิกรรมหรือการดําเนินการทางการตลาด 

ตารางที ่7 กิจกรรมหรือการดําเนินการทางการตลาด 

 
 
 
 
 
 

ลาํดบั กจิกรรม ระยะเวลาดาํเนินการ งบประมาณทีใ่ช้ 

1. 

มีการโฆษณาประชาสัมพันธทางบุคคล โดย

จัดทําปายสต๊ิกเกอร เสื้อทีมงานพรอมใหขอมูล

ทางราน 

ตลอดชวงการจัด

กิจกรรมแขงขันรถยนต 
20,000 บาท 

2. 

โฆษณาผานสื่อนิตยสารรถยนต จํานวน 2 หนา

ติดกัน 
ตลอด 3 เดือนแลวเวน

ชวง 1 เดือน 
6,000 บาท /เดือน 
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เสนทางการเขาออกของรถยนต 

บทที ่8 

แผนบริการ 

 

1.  สถานประกอบการในการบริการ 

ทีต่ั้งสถานที ่ดาวลอยดีเซล ตั้งอยูท่ี 236-237 หมู 7 ซ. 77/8 ถ. เพชรเกษม แขวงหนอง

คางพลู เขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร 10160  เบอรโทรศัพท  02-421-3735, 02-421-3739 

รายละเอยีด ลักษณะของสถานประกอบการเปนตึกแถวติดกัน 2 ชวงตึกโดยแบงเปน

ดานหนาและดานหลัง ตึกดานหนาแบงไวเปนสวนติดตอบริการลูกคา หองเช็คปม หองเก็บ

เคร่ืองมือและประกอบอะไหล และหองร้ือและทําความสะอาดอะไหล สวนของตึกดานหลังจะใช

เปนพื้นท่ีในการใหบริการรถยนต แบงเปนหองรับรองลูกคา และพื้นท่ีใหบริการ ซ่ึงสามารถรองรับ

รถยนตได 3 คัน และพื้นท่ีดานขางของตึกสามารถจอดรถยนตไดอีก 4 คัน ซ่ึง ดาวลอยดีเซล ใช

พื้นท่ีสวนนี้ใหบริการดวยในกรณีท่ีรถยนตมารับบริการมากกวา 3 คันในเวลาใกลเคียงกัน 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2  แผนผังการจัดรูปแบบของตึกดานหนา 

หอง 
เช็คปมหัวฉีด 

หองประกอบ

อะไหลและ 
เก็บเครื่องมือ 

หองรื้อ 
และทํา

ความ

สะอาด

อะไหล 
หองน้ํา 

หองน้ํา 

ช้ัน 

2 

สวนติดตอ 
บริการลูกคา 

ช้ันแสดงอะไหลเครื่องยนต 
 

พื้นท่ีดานขางของตึกดานหนา 

ช้ัน     

2 ตึก 
ดาน

หลัง 

ท
างเขาห

น
าราน 
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เสนทางการเขาออกของรถยนต 

สวนติดตอบริการลูกคาจะเปนพื้นท่ีโลงมีเพียงโตะทํางาน ตูแสดงอะไหล ตูโชวถวย

รางวัลและใบประกาศนียบัตรจากการแขงขันใหลูกคาชม และติดตอกับพนักงานท่ีประจําโตะเพื่อ

แจงปญหาอาการของรถยนตและรอรับบริการ ในสวนของหองเช็คปมหัวฉีดและหองประกอบ

อะไหลจะมีกระจกกั้นเพื่อใหลูกคาสามารถมองเห็นวิธีการบริการไดอยางชัดเจน สวนของหองร้ือ

และทําความสะอาดอะไหลจะเปนพื้นท่ีเปดโลงเพื่อสะดวกในการนําเคร่ืองมือและช้ินสวนอะไหล

ตาง ๆ ไปตรวจเช็คและประกอบในหองประกอบอะไหล ในสวนของหองร้ือจะมีพื้นท่ีในการทํา

ความสะอาดเคร่ืองมือและอะไหลเพื่อความพรอมและเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานของช้ินสวน

เม่ือนําไปประกอบเขาท่ีแลว 

 

 
 

 

ภาพที ่3  แผนผังการจัดรูปแบบของตึกดานหลัง 

 

ในสวนของตึกดานหลังจะเปนพื้นท่ีใหบริการรถยนต และสวนของหองรับรองลูกคา 

ซ่ึงในตึกนี้เดิมสามารถใหบริการรถยนตได 3 คันพรอมกัน หากทําการขยายพื้นท่ีใหบริการไปยังตึก

ดานขางจะสามารถใหบริการเพิ่มข้ึนเปน 5 คัน ในกรณีท่ีมีลูกคามารับบริการเกิน 5 คันสามารถให

ลูกคานํารถยนตมาจอดไดท่ีดานขางของตึกดานหนาและดานหลัง และสามารถใหบริการไดทันที

โดยไมตองรอใหรถยนต 5 คันแรกออกจากพื้นท่ีใหบริการ เพื่อความสะดวกรวดเร็วของลูกคา 

หองรับรองลูกคา พื้นท่ีใหบริการ 
รถยนตคันท่ี  2 

พื้นท่ีใหบริการ 
รถยนตคันท่ี  1 

พื้นท่ีใหบริการ 
รถยนตคันท่ี  3 

พื้นท่ีดานขางของตึกดานหลัง 

พื้นท่ีใหบริการ 
รถยนตคันท่ี  4 

พื้นท่ีใหบริการ 
รถยนตคันท่ี  5 

ตึก 
ดาน 
หนา 
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ตารางที ่8  อุปกรณและเคร่ืองมือในการผลิต 

 

2.  ข้อมูลการบริการ 

ความสามารถในการบริการสูงสุด   10 คัน ตอ วัน   

อัตราประมาณการในการบริการ   8 คัน ตอ วัน  

เปาหมายการบริการ    12 คัน ตอ วัน  

เวลาท่ีใชในการบริการเฉล่ียประมาณคันละ 1 ช่ัวโมง  

เวลาท่ีใหบริการตอวัน    10 ช่ัวโมง  

จํานวนแรงงานท่ีใชในการบริการ   7 คน  

อัตราคาแรงงานในการบริการ   300 บาท ตอ คน ตอ วัน  

 หมายเหตุ  :  1. คาแรงงานจากการทํางานลวงเวลา (Over Time) คิดเปนช่ัวโมงละ 50 บาท 

         2. บริการปรับแตงเคร่ืองยนตจะใชเวลาบริการโดยประมาณท่ี 3 ช่ัวโมง 

         3.  ชองใหบริการรถยนตเม่ือนับรวมกับตึกท่ีขยายมีท้ังหมด 5 ชองบริการ 

 

ลาํดบั รายการ จํานวน ราคาทุน (บาท) 

1 ประแจเบอร 6-36 31 150 / อัน 

2 ชุดลูกบล็อกเบอร 6-36   31 200 / อัน 

3 ดามฟรี 1 750 

4 ตัวตอกชุด 1 3,500 

5 คอน 4 250 / อัน 

6 ไขควงแบน 4 80 / อัน 

7 ไขควงแฉก 4 80 / อัน 

8 คีมล็อก 2 450 / อัน 

9 แทนเช็คปม 1 1,200,000 

10 มอเตอรเจียร 1 2,500 

11 แทนเช็คหัวฉีด 1 15,000 

12 เครื่องปมลม 1 25,000 

13 เครื่องเช็คปมคอมมอนเรล 1 75,000 

14 เครื่องเช็คหัวฉีดคอมมอนเรล 1 25,000 
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3.  รายละเอยีดผลติภัณฑ์ / สินค้าทีใ่ช้ในการบริการ  

 ผลิตภัณฑท่ีใชในการบริการมีหลายตัวดวยกันซ่ึงแตกตางกันตามลักษณะปญหาอาการ

ของรถยนตแตละคัน เชน รถยนตประสบปญหากินน้ํามันมากตองแกโดยนําหัวฉีดมาเช็คดูการ

ทํางาน หากมีปญหามากก็มีความจําเปนตองเปล่ียน แตหากแกไขไดก็ไมตองเปล่ียนเพราะบริการ

ของ ดาวลอยดีเซลเนนท่ีความสะดวก รวดเร็ว และถูกตอง จึงพยายามลดความจําเปนท่ีจะตองให

ลูกคาเปล่ียนทุกสวนท่ีมีปญหาเพื่อลดจํานวนเงินท่ีตองจายและทางรานเองก็ไดความม่ันใจจาก

ลูกคาเปนการรักษาลูกคาใหเกิดความรูสึกอยากมาใชบริการตอในคร้ังตอไป 

ตารางที ่9  ผลิตภัณฑท่ีนํามาใชในบริการหลัก 

ลาํดบั รายการ ราคาทุน (บาท) 

1 ประเก็น 250 / ชุด 

2 วาลว* 250 – 300 

3 หัวฉีด* 350 – 1,800 

4 ลูกปม* 4,000-4,500 

5 หัวฉีดคอมมอนเรล 5,000 

6 ปมคอมมอนเรล 6,000 

หมายเหตุ : * คือ ราคาจะแตกตางกันตามรุนของรถยนต 

  

 ผลิตภัณฑขางตนเปนผลิตภัณฑท่ีนํามาใชในบริการบอยคร้ัง  การติดตอส่ังซ้ือ

ผลิตภัณฑจาก Supplier จึงทําเปนประจําทุก 2 วันเพื่อเติมสตอกใหพรอมเสมอและเปนการลด

ตนทุนจากการส่ังซ้ือเปนจํานวนมากเพื่อปองกันการสูญเสียเงินไปกับผลิตภัณฑท่ีมีมากเกินความ

จําเปนและอาจเกิดปญหาไดหากผลิตภัณฑท่ีมีไมสามารถจําหนายไดตามเปาทําใหสูญเสียเงินไป

โดยเปลาประโยชนและอาจเสียโอกาสในการลงทุนในสวนอ่ืน   

 การเลือก Supplier ดาวลอยดีเซล มีเกณฑเลือกจากหลายแหลงเพื่อลดปญหาผลิตภัณฑ

หมดสตอกกระทันหันและเพิ่มทางเลือกใหกับรานมากข้ึน โดยดูจากระยะเวลาการใหเครดิตซ้ือเช่ือ

และคุณภาพของผลิตภัณฑ  ซ่ึงหากเปรียบเทียบแลวมีความคุมคาและเหมาะสมก็ตกลงทําการส่ังซ้ือ

กับ Supplier นั้นได ปจจุบัน Supplier ท่ี ดาวลอยดีเซล ทําการติดตออยูมีระยะเวลาการใหเครดิตซ้ือ

เช่ืออยูท่ี 3 เดือน 
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4.   ขั้นตอนการบริการ 

 ดาวลอยดีเซลเปนธุรกิจใหบริการ ดังนั้นการผลิต คือ กระบวนการใหบริการ โดยการ

บริการจะเร่ิมตนจาก ลูกคาเขามาติดตอท่ีรานเพื่อแจงปญหาท่ีเกิดข้ึนกับรถยนตใหกับสวนติดตอ

บริการลูกคาทราบและเร่ิมใหบริการ สามารถสรุปข้ันตอนการบริการไดตามแผนผังการบริการ 

 

 แผนผงักระบวนการบริการ 

   

                ลูกคา       สวนติดตอบริการลูกคา             พนักงานบริการ 

 
 

ภาพที ่4  แผนผังกระบวนการบริการ 

 

 

ติดตอแจงปญหา สอบถามอาการและ

ประวัติการใชงาน 

บอกรายละเอียดอาการ

และประวัติการใชงาน 
วิเคราะหอาการ 
และระบุปญหา 

รับทราบปญหาและตอบ

รับใหเริ่มบริการได 
แจงปญหาใหพนักงาน

ทราบเพื่อเตรียมเครื่องมือ 

ใหบริการตามหลัก

มาตรฐาน 

แจงใหลูกคาทราบเมื่อ

เสร็จสิ้นบริการพรอม

ทดสอบใหเห็น 

ตรวจรับรถยนตและ 
ชําระเงินพรอมรับ 

ใบเสร็จและนามบัตร 
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 4.1   การรับแจ้งปัญหาและสอบถามอาการ 

 สวนติดตอบริการลูกคาจะรับแจงปญหาจากลูกคาและทําการสอบถามอาการของ

เคร่ืองยนตและประวัติการใชงานวามีอาการเปนอยางไร เกิดข้ึนหลังจากทําอะไรมากอนและไดรับ

บริการจากท่ีไหนมากอนหรือไม 

 4.2   การวเิคราะห์และระบุปัญหา 

 เปนการนําขอมูลรายละเอียดจากการบอกเลาของลูกคาพรอมกับทําการตรวจสภาพของ

รถยนตมาวิเคราะหเพื่อหาสาเหตุจากอาการท่ีเกิดข้ึน แลวจึงระบุปญหาและบอกใหลูกคาทราบ

เบ้ืองตนเกี่ยวกับวิธีการบริการท่ีจะเกิดข้ึนเพื่อใหลูกคาตัดสินใจ 

 4.3   การบริการ 

 หลังจากไดรับการยืนยันจากลูกคาแลว พนักงานจะทําการเตรียมอุปกรณเคร่ืองมือตาง ๆ 

ใหพรอมและเร่ิมการบริการทันที โดยใชหลักการทํางานตามมาตรฐานคือ สะดวก รวดเร็ว ถูกตอง 

ในการบริการนั้นจะมีข้ันตอนแตกตางกันไปตามแตละอาการท่ีเกิด ลูกคาท่ีสงสัยสามารถเขามาดู

วิธีการบริการไดอยางใกลชิดและสอบถามไดตลอดเวลาถึงเหตุผลท่ีใชวิธีนั้น เพื่อสรางความเปน

กันเองกับลูกคาและเปนการเพิ่มความม่ันใจไดอีกทางหนึ่ง  

 4.4   การส่งมอบงาน 

 หลังจากเสร็จส้ินการบริการแลวพนักงานจะแจงใหลูกคาทราบและทําการทดสอบ

รถยนตเพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจวาไดรับการแกไขแลว การทดสอบสามารถทําไดโดยนํารถไป

ขับท่ีถนนอักษะเพื่อตรวจสภาพเนื่องจากมีการสัญจรไปมาของรถยนตไมมากนักและมีระยะทาง

เหมาะสมโดยพนักงานจะเปนคนขับและใหลูกคานั่งไปดวย  เม่ือลูกคาตรวจสภาพเรียบรอยจนเปน

ท่ีพอใจแลวพนักงานจะใหชําระคาบริการท่ีสวนติดตอบริการลูกคาพรอมรับใบเสร็จและนามบัตร

จากทางราน 
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ภาพที ่5  แผนท่ีท่ีตั้งสถานประกอบการ 

 
 

                           
 

                            
 
ภาพที ่6 รูปถายสถานท่ีตั้ง 
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บทที ่9 

แผนการเงิน 

 

ตารางที ่10 ประมาณการในการลงทุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลาํดบั รายการ ทุนเจ้าของ เงนิกู้ รวมมูลค่า 

1 ซื้อตึก 500,000 2,000,000 2,500,000 

2 สรางออฟฟศบริการ 500,000  500,000 

3 เฟอรนิเจอร 30,000  30,000 

4 อุปกรณสํานักงาน 10,000  10,000 

5 คาตกแตงสถานที่ 50,000  50,000 

6 คอมมอนเรล หัวปม 25,000  25,000 

7 คอมมอนเรล หัวฉีด 75,000  75,000 

8 อุปกรณเพ่ิมเติม 40,000  40,000 

9 รถจักรยานยนต 1 คัน 30,000  30,000 

  รวมมูลค่าลงทุนทั้งส้ิน 1,260,000 2,000,000 3,260,000 
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ตารางที ่11 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

 

ตารางที ่12 สมมติฐานทางการเงิน 

ลาํดบั รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ 

1 ที่ดิน ที่ดินสําหรับกอสรางอาคารของกิจการ 5,500,000 

2 อาคาร 
อาคารพาณิชย 2 คูหา 4 ช้ัน พื้นที่ใชงานหนา -

หลัง 
4,500,000 

3 สวนตกแตง/ปรับปรุง ทําปายสี ออฟฟศ 500,000 

4 อุปกรณ/เครื่องใช อุปกรณและเครื่องมือในการบริการ 1,300,000 

5 ยานพาหนะ ยานพาหนะสําหรับบริการลูกคานอกสถานที่ 100,000 

6 
สินคาสําเร็จรูป

คงเหลือ 

อะไหลสําหรับบริการลูกคาที่มีการบริการ

ประจํา 
480,000 

รวมมูลค่าสินทรัพย์ทีใ่ช้ประกอบธุรกจิในปัจจุบัน 12,380,000 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจํานวนลูกคาบริการ

หลัก 
0% 4.55 4.35 4.17 4.00 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจํานวนลูกคาบริการรอง 0% 1.37 2.70 3.95 3.80 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจํานวนลูกคารวม 0% 3.75 3.95 4.11 3.95 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายไดบริการรวม 0% 3.57 3.85 4.10 3.94 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจาย 0% 0% 0% 0% 0% 

ระยะเวลาที่ใชในการดําเนินการคํานวณใน 1 ป   360   

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate)   -   

สมมติฐานทางการเงินอื่น ๆ   -   
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ประมาณการในการบริการรายเดือน 

ตารางที ่13  ประมาณการในการบริการรายเดือนท่ี 1-6 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ เดอืนที ่1 เดอืนที ่2 เดอืนที ่3 เดอืนที ่4 เดอืนที ่5 เดอืนที ่6 

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ       

   บริการหลัก 160 160 170 170 180 180 

   บริการรอง 50 50 50 60 60 60 

   รวมจํานวนลูกคาที่ใช  

   บริการ 
210 210 220 230 240 240 

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)       

   บริการหลัก 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

   บริการเสริม 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

   คาบริการเฉลี่ย 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 

รายได้จากการบริการ 

(บาท) 
      

บริการหลัก 480,000 480,000 510,000 510,000 540,000 540,000 

บริการรอง 200,000 200,000 200,000 240,000 240,000 240,000 

รวมรายได้จากการ

บริการ 
680,000 680,000 710,000 750,000 780,000 780,000 

รวมรายได้สะสม 680,000 1,360,000 2,070,000 2,820,000 3,600,000 4,380,000 
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ตารางที ่14  ประมาณการในการบริการรายเดือนท่ี 7-12 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ เดอืนที ่7 เดอืนที ่8 เดอืนที ่9 เดอืนที ่10 เดอืนที ่11 เดอืนที ่12 

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ             

   บริการหลัก 190 190 190 200 200 210 

   บริการรอง 60 60 70 70 70 70 

   รวมจํานวนลูกคาที่ใช  

   บริการ 
250 250 260 270 270 280 

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)       

   บริการหลัก 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

   บริการเสริม 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

   คาบริการเฉลี่ย 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 

รายได้จากการบริการ 

(บาท) 
      

บริการหลัก 570,000 570,000 570,000 600,000 600,000 630,000 

บริการรอง 240,000 240,000 280,000 280,000 280,000 280,000 

รวมรายได้จากการ

บริการ 
810,000 810,000 850,000 880,000 880,000 910,000 

รวมรายได้สะสม 5,190,000 6,000,000 6,850,000 7,730,000 8,610,000 9,520,000 
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ตารางที ่15 ประมาณการรายไดจากการบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จํานวนลูกค้าทีใ่ช้บริการ      

     บริการหลัก 2,200 2,300 2,400 2,500 2,600 

     บริการรอง 730 740 760 790 820 

     รวมจํานวนลูกค้าทีใ่ช้

บริการ 
2,930 3,040 3,160 3,290 3,420 

ค่าบริการ (บาท/หน่วย)      

     บริการหลัก 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

     บริการรอง 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

     ค่าบริการเฉลีย่ 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 

รายได้จากการบริการ (บาท)      

     บริการหลัก 6,600,000 6,900,000 7,200,000 7,500,000 7,800,000 

     บริการรอง 2,920,000 2,960,000 3,040,000 3,160,000 3,280,000 

รวมรายได้จากการบริการ 

(บาท) 
9,520,000 9,860,000 10,240,000 10,660,000 11,080,000 
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ตารางที ่16 ประมาณการตนทุนการบริการและตนทุนขาย 

 

 

 

 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนค่าบริการ (บาท)           

     คาแรงงาน พนักงานในการ 

    บริการ 
1,188,000 1,188,000 1,188,000 1,188,000 1,188,000 

     คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพ่ือการ 

    บริการ 
4,395,000 4,560,000 4,740,000 4,935,000 5,130,000 

     คาไฟฟาในการบริการ 70,000 72,000 72,000 75,000 75,000 

     คานํ้าปะปาในการบริการ 17,000 17,000 18,000 16,000 16,000 

     คาวัสดุสิ้นเปลืองในการบริการ 22,000 22,000 25,000 27,000 30,000 

     คาบํารุงรักษาอุปกรณแล

เครื่องมือ 
20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ดในการบริการ 17,000 17,000 18,000 16,000 16,000 

     รวมต้นทุนการบริการ 5,729,000 5,896,000 6,081,000 6,277,000 6,475,000 

ค่าเส่ือมราคาส่วนของการบริการ      

     คาเสื่อมราคาอาคารในการบริการ 125000 125000 125000 125000 125000 

     คาเสื่อมราคาอุปกรณและ

เครื่องมือ 
28,000 28,000 28,000 28,000 28,000 

     คาเสื่อมราคายานพาหนะ 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

     รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาบริการ 159,000 159,000 159,000 159,000 159,000 

สินค้าซ้ือบริการคงเหลอืต้นงวด 480,000 440,000 445,000 440,000 420,000 

สินค้าซ้ือบริการคงเหลอืปลายงวด 440,000 445,000 440,000 420,000 450,000 

ราคาต้นทุนขาย (บาท) 5,769,000 5,891,000 6,086,000 6,297,000 6,445,000 
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ตารางที ่17 ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 

 

 

 
 
 
 
 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 

(บาท) 
          

   เงินเดือนผูบริหาร 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

   คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร  

   (ประกันสังคม) 
68,400 68,400 68,400 68,400 68,400 

   คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 24,000 25,000 30,000 28,000 28,000 

   คาใชจายนํ้าปะปาสวนสํานักงาน 4,000 4,200 4,100 4,500 4,800 

   คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 27,000 27,000 28,000 28,000 28,000 

   คาใชจายนํ้ามันพาหนะในการ

บริการ 
48,000 48,000 50,000 50,000 52,000 

   คาใชจายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ 80,000 70,000 70,000 60,000 60,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการ

ขาย 
1,451,400 1,442,600 1,450,500 1,438,900 1,441,200 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการ

ขาย (บาท) 
          

   คาเสื่อมราคาตึกสํานักงาน 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

   คาเสื่อมราคาเฟอรนิเจอร 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

   คาเสื่อมราคาอุปกรณสํานักงาน 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมค่าเส่ือมราคา 33,000 33,000 33,000 33,000 33,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและการ

ขาย 
1,484,400 1,475,600 1,483,500 1,471,900 1,474,200 
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ตารางที ่18 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้           

  รายไดจากการบริการหลัก 6,600,000 6,900,000 7,200,000 7,500,000 7,800,000 

  รายไดจากการบริการเสริม 2,920,000 2,960,000 3,040,000 3,160,000 3,280,000 

   รายไดอื่นๆ (ขายเศษซาก) 50,000 50,000 70,000 70,000 60,000 

รวมรายได้ 9,570,000 9,910,000 10,310,000 10,730,000 11,140,000 

หัก     หักตนทุนขาย 5,769,000 5,891,000 6,086,000 6,297,000 6,445,000 

กาํไรขั้นต้น 3,801,000 4,019,000 4,224,000 4,433,000 4,695,000 

หัก    คาใชจายจากการ

บริหารและการขาย   
1,484,400 1,475,600 1,483,500 1,471,900 1,474,200 

กาํไรจากการดาํเนินงาน 2,316,600 2,543,400 2,740,500 2,961,100 3,220,800 

หัก    ดอกเบี้ยจาย 140,000 70,000 0 0 0 

กาํไรก่อนหักภาษีเงนิได้ 

นิตบุิคคล 
2,176,600 2,473,400 2,740,500 2,961,100 3,220,800 

 ภาษีเงินไดนิติบุคคล(30%) 652,980 742,020 822,150 888,330 966,240 

กาํไรสุทธิ 1,523,620 1,731,380 1,918,350 2,072,770 2,254,560 
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ตารางที ่19 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงนิสดรับ           

   รายไดจากบริการหลัก 6,600,000 6,900,000 7,200,000 7,500,000 7,800,000 

   รายไดจากบริการเสริม 2,920,000 2,960,000 3,040,000 3,160,000 3,280,000 

   รายไดอื่นๆ (ขายเศษซาก) 50,000 50,000 70,000 70,000 60,000 

   กระแสเงนิสดรับรวม 9,570,000 9,910,000 10,310,000 10,730,000 11,140,000 

กระแสเงนิสดจ่าย      

   เงินสดจายในการบริการ 5,729,000 5,896,000 6,081,000 6,277,000 6,475,000 

   เงินสดจายในการบริหาร 1,451,400 1,442,600 1,450,500 1,438,900 1,441,200 

   เงินสดจายลงทุนในเครื่องมือ 20,000 0 0 10,000 0 

   เงินสดจายดอกเบี้ยกูยืม 

   ระยะสั้น 
140,000 70,000 0 0 0 

   เงินสดจายชําระคืนเงินกู  

   ระยะสั้น 
0 1,000,000 1,000,000 0 0 

   เงินสดจายภาษีเงินไดนิติ 

   บุคคล 
652,980 742,020 822,150 888,330 966,240 

   กระแสเงนิสดจ่ายรวม 7,993,380 9,150,620 9,353,650 8,614,230 8,882,440 

กระแสเงนิสดคงเหลอืส้ินงวด 1,576,620 759,380 956,350 2,115,770 2,257,560 

เงนิสดเพิม่(ลด) ในงวดนี ้ 0 (817,240) 196,970 1,159,420 141,790 
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ตารางที ่20 ประมาณการงบดุล 

 

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

สินทรัพย์             

สินทรัพย์หมุนเวยีน             

     เงินสดในมือ / เงินสดใน 

    ธนาคาร 
0 1,576,620 759,380 956,350 2,115,770 2,257,560 

     สินคาคงเหลือ 0 440,000 445,000 440,000 420,000 450,000 

     รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 0 2,016,620 1,204,380 1,396,350 2,535,770 2,707,560 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน       

     เครื่องมือ 40,000 0 0 0 0 0 

     เฟอรนิเจอร 30,000 0 0 0 0 0 

     อุปกรณสํานักงาน 10,000 0 0 0 0 0 

     คอมมอนเรล หัวปม 25,000 0 0 0 0 0 

     คอมมอนเรล หัวฉีด 75,000 0 0 0 0 0 

     ซื้อตึกสําหรับบริการ 2,500,000 0 0 0 0 0 

      สรางออฟฟศ 500,000 0 0 0 0 0 

     คาตกแตงอาคาร 50,000 0 0 0 0 0 

     รถจักรยานยนต 1 คัน 30,000 0 0 0 0 0 

     รวมสินทรัพย์ไม่ 

     หมุนเวยีน 
3,260,000 0 0 0 0 0 

          รวมสินทรัพย์ 3,260,000 2,016,620 1,204,380 1,396,350 2,535,770 2,707,560 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ       

     หน้ีสินหมุนเวียน 2,000,000 0 0 0 0 0 

     สวนของเจาของ 1,260,000 2,016,620 1,204,380 1,396,350 2,535,770 2,707,560 

     รวมหนีสิ้นและส่วนของ 

      เจ้าของ 
3,260,000 2,016,620 1,204,380 1,396,350 2,535,770 2,707,560 
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ตารางที ่21 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

 

 
 
 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ           

     อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน 1.01 1.20 - - - 

     อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว 0.79 0.76 - - - 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

     อัตราหมุนเวียนของสินคา 12.54 13.31 13.75 14.64 14.82 

     ระยะเวลาสินคาคงเหลือ 28.71 27.04 26.17 24.58 24.30 

     อัตราการหมุนเวียนสินทรัพยรวม 4.72 8.19 7.33 4.20 4.09 

การวดัความสามารถในการชําระหนี้      

     อัตราสวนแหงหน้ี 0.99 0.83 - - - 

     อัตราสวนแหงทุน 0.99 0.83 - - - 

     อัตราสวนแหงความสามารถในการ 

    ชําระหน้ี 
16.55 36.33 - - - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน      

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย 75.55 143.76 137.38 81.74 83.27 

     อัตรากําไรขั้นตน 39.93 40.76 41.25 41.59 42.37 

     อัตรากําไรจากการดําเนินการ 24.33 25.80 26.76 27.78 29.07 

     อัตรากําไรสุทธิ 16.00 17.56 18.73 19.44 20.35 

ข้อมูลทางการเงนิ  

    มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present           

    Value) 
2,366,264 

    อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  33% 

    ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 11 เดอืน 
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บทที ่10 

แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 

 
ตารางที ่22 แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเส่ียง 
 

ลาํดบั ลกัษณะปัญหา 
หรือความเส่ียง 

ผลกระทบทีจ่ะเกดิขึน้ แนวทางในการแก้ไข 

1. ความเสี่ยงจากการ

ปรับราคานํ้ามัน 
ผูใชรถยนตจะพยายาม

ปรับพฤติกรรมลดการ

ใชรถยนตและลด

ตนทุนโดยการดูแลซอม

รถยนตดวยตนเอง 

- ลดตนทุนจากการเก็บสินคาไวในสตอกให

เหมาะสมกับจํานวนรถยนตที่มาใชบริการโดย

สั่งสินคาใหนอยแตบอยครั้งขึ้น  
- แนะนํากับผูมาใชบริการหากมีปญหากับ

รถยนตควรใหชางยนตเปนผูดูแลมากกวาที่จะ

ซอมดวยตนเอง โดยใหเหตุผลหากซอมเอง

อาจจะทําใหรถยนตเสียหายมากกวาเดิมได 
2. ผูใชบริการชําระ

คาบริการเปนเงินเช่ือ

ดวยเช็ค 

อาจเกิดปญหาหน้ีสูญ

ไดเมื่อนําเช็คไปขึ้นเงิน

ชําระคาบริการ 

ขอช่ือที่อยูและเบอรโทรศัพทติดตอของ

ผูใชบริการที่ชําระคาบริการเปนเช็คและแนะนํา

ใหผูใชบริการชําระเปนเงินสดครึ่งหน่ึงของ

คาบริการหรือเทาที่จะสามารถชําระเปนเงินสด

ไดเพ่ือลดความเสี่ยงดานการเงินของราน 
3. ปญหาจากพนักงาน

ลาออกกะทันหัน 
ความสามารถในการ

ใหบริการลดลง ทั้งดาน

ประสิทธิภาพและ

ความเร็วในการ

ใหบริการ 

ใหพนักงานทําการบอกลวงหนาอยางนอย 1 

เดือนและใหพนักงานที่ขอลาออกหาคนมา

ทํางานแทนหรือในกรณีที่ไมสามารถหาคน

แทนไดทางรานจะรีบปดประกาศรับสมัครงาน

ทันทีหลังจากพนักงานบอก 
4. มีผูใหบริการแบบ

เดียวกันเขามาต้ัง

ดําเนินธุรกิจใน

บริเวณใกลเคียง 

สวนแบงรายไดจาก

ใหบริการของราน 

จํานวนผูใชบริการ

ลดลงจากความ

หลากหลายของสถานที่

ใหบริการ อาจทําใหเกิด

การแขงขันที่รุนแรง

ทางดานราคา 

- ใชความสามารถจากการเปนผูริเริ่มใหบริการ

ในพ้ืนที่กอนในดานของความนาเช่ือถือและ

ประสิทธิภาพจากการใหบริการ  
- เพ่ิมความสามารถในการใหบริการมากขึ้น 

เชน เพ่ิมรูปแบบการใหบริการที่หลากหลาย

กวาเดิม  
- พัฒนาบุคลากรดานความสามารถและ

อัธยาศัยในการบริการ  
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เอกสารแนบ ก 

สถิติยอดจําหน่ายรถยนต์ 

 

ตารางแสดงตัวเลขยอดจําหน่ายรถยนต์น่ัง-เพือ่การพาณชิย์ ปี 2551  (หน่วย : คนั) 

  2007(สัดส่วนการตลาด) ธ.ค. 2008 ม.ค.-ธ.ค. 2008 

รวมทั้งหมด 631,251 59,002 615,270 

1.รถยนตนั่ง 170,118   23,825 262,209 

2.รถยนต 

    เพื่อการพาณิชย 
405,865   31,210 334,282 

 

ตารางแสดงตัวเลขยอดจําหน่ายรถยนต์รวมทุกประเภทปี 2551  (หน่วย : คนั) 

  2007(สัดส่วนการตลาด) ธ.ค. 2008 ม.ค.-ธ.ค. 2008 

รวมทั้งหมด 631,251 59,002 615,270 

1.โตโยตา 282,088 (44.7%) 25,982 (44.0%) 262,209 (42.6%) 

2.อีซูซ ุ 151,033 (23.9%) 11,390 (19.3%) 133,390 (21.7%) 

3.ฮอนดา 58,525 (9.3%) 10,807 (18.3%) 90,807 (14.8%) 
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ตารางแสดงตัวเลขยอดจําหน่ายรถยนต์น่ังปี 2551 (หน่วย : คนั) 

  2007(สัดส่วนการตลาด) ธ.ค. 2008 ม.ค.-ธ.ค. 2008 

รวมทั้งหมด 170,118 23,825 226,805 

1.โตโยตา 92,530 (54.4%) 10,132 (42.5%) 106,853 (47.1%) 

2.ฮอนดา 50,093 (29.4%) 10,037(42.1%) 81,888 (36.1%) 

3.เชฟโรเลต 7,602 (4.5%) 762 (3.2%) 10,172 (4.5%) 

 

ตารางตัวเลขยอดจําหน่ายรถยนต์เพือ่การพาณชิย์ ปี 2551 (หน่วย : คนั) 

  2007(สัดส่วนการตลาด) ธ.ค. 2008 ม.ค.-ธ.ค. 2008 

รวมท้ังหมด 405,865 31,210 334,282 

1.โตโยตา 173,184 (42.7%) 14,809 (47.4%) 141,249 (42.3%) 

2.อีซูซุ 140,589 (34.6%) 10,839 (34.7%) 125,860 (37.7%) 

3.นิสสัน 23,559 (7.0%) 2,097 (6.7%) 23,559 (7.0%) 

ทีม่า :  กรมโรงงานอุตสาหกรรม 
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เอกสารแนบ ข 

จํานวนรถทีจ่ดทะเบียนสะสมถึง วนัที ่31 พฤษภาคม 2552 

Number of Vehicle Registered in Thailand as of 31 May 2009 

(คัน : Unit) 

ประเภทรถ ทัว่ประเทศ 

Type of Vehicle Whole Kingdom 

 รวมทั้งส้ิน  26,729,612 

 Grand Total   

 ก. รวมรถตามกฎหมายว่าด้วยรถยนต์  25,816,039 

     Total Vehicle under Motor Vehicle Act   

     รย. 1 รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน Sedan 

(Not more than 7 Pass.)  
3,934,064 

     รย. 2 รถยนตนั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน Microbus 

& Passenger Van  
380,354 

     รย. 3 รถยนตบรรทุกสวนบุคคล Van & Pick Up  4,617,864 

     รย. 4 รถยนตสามลอสวนบุคคล Motortricycle  1,347 

     รย. 5 รถยนตรับจางระหวางจังหวัด 

Interprovincial Taxi  
12 

     รย. 6 รถยนตรับจางบรรทุกคนโดยสารไมเกิน 7 

คน Urban Taxi  
88,071 

     รย. 7 รถยนตส่ีลอเล็กรับจาง Fixed Route Taxi  4,967 

     รย. 8 รถยนตรับจางสามลอ Motortricycle Taxi 

(Tuk Tuk)  
21,762 

     รย. 9 รถยนตบริการธุรกิจ Hotel Taxi  1,837 

     รย.10 รถยนตบริการทัศนาจร Tour Taxi  749 

     รย.11 รถยนตบริการใหเชา Car For Hire  97 

     รย.12 รถจักรยานยนต Motorcycle  16,358,861 
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     รย.13 รถแทรกเตอร Tractor  148,637 

     รย.14 รถบดถนน Road Roller  9,518 

     รย.15 รถใชงานเกษตรกรรม Farm Vehicle  85,824 

     รย.16 รถพวง Automobile Trailer  1,876 

     รย.17 รถจักรยานยนตสาธารณะ Public 

Motorcycle  
160,199 

 ข. รวมรถตามกฎหมายว่าด้วยการขนส่งทางบก  913,573 

     Total Vehicle under Land Transport Act   

     รวมรถโดยสาร Bus : Total  126,270 

     แยกเปน - ประจําทาง Fixed Route Bus  84,346 

                   - ไมประจําทาง Non Fixed Route Bus  31,646 

                   - สวนบุคคล Private Bus  10,278 

     รวมรถบรรทุก Truck : Total  779,279 

     แยกเปน - ไมประจําทาง Non Fixed Route Truck  151,620 

                   - สวนบุคคล Private Truck  627,659 

     โดยรถขนาดเลก็ Small Rural Bus  8,024 
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เอกสารแนบ ค 

 

 
 

ธนาคารไทยพาณชิย์  จํากดั  (มหาชน) 

ตารางที ่2 อตัราดอกเบีย้เงนิให้สินเช่ือ คร้ังที ่6/2552 

เร่ิมใช้ตั้งแต่วนัที ่25 พฤษภาคม  2552 

หนวย : รอยละตอป 

ก. อตัราดอกเบีย้อ้างองิ 

1.  อัตราดอกเบี้ยลูกคารายใหญชั้นด ี ประเภทเงินกูแบบมีระยะเวลา (Minimum Loan Rate)        MRL  5.85 

2.  อัตราดอกเบี้ยลูกคารายใหญชั้นด ี ประเภทเงินเบิกเกินบัญชี (Minimum Overdraft Rate)       MOR  6.51 

3.  อัตราดอกเบี้ยลูกคารายยอยชั้นด ี (Minimum Retail Rate)  และมีความหมายเชนเดียวกันกับ   MRR  6.45 

     อัตราดอกเบี้ยเงินใหกูยืมมาตรฐานทั่วไป  (GLR-General Lending Rate) 

หนวย : รอยละตอป 

ข. (2) เงนิให้สินเช่ือเพือ่การประกอบธุรกจิ (Commercial 

loan) 

วงเงนิเบกิเกนิบญัชี ลูกค้าสินเช่ือทัว่ไป 
ลูกค้าสินเช่ือเกษตรกร (กสิ

กรรม, ประมง และเลีย้ง

สัตว์) 

7.  อัตราดอกเบี้ยสูงสุดกรณีปกติ 10.45 11.45 12.45 

8.  อัตราดอกเบี้ยสูงสุดกรณีผิดนัดชําระหนี ้ หรือผิดเงื่อนไข 

หรือเกินวงเงินเบิกเกินบัญช ี

15.00 15.00 15.00 

หมายเหตุ                                                                                                                                                                                                                       

1/ ไมรวมถึงเงินใหสินเชื่อประเภทที่ ธปท. กําหนดหลักเกณฑไวเฉพาะ                 
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ธนาคารไทยพาณชิย์  จํากดั  (มหาชน) 

ตารางที ่2 อตัราดอกเบีย้เงนิให้สินเช่ือ คร้ังที ่6/2552 

เร่ิมใช้ตั้งแต่วนัที ่25 พฤษภาคม  2552 

หนวย : รอยละตอป 

ข.  อตัราดอกเบีย้สูงสุด 

ข. (1) เงนิให้สินเช่ือเพือ่การอุปโภคบริโภค 

(Consumer loan) 

สินเช่ือส่วนบุคคล 
สินเช่ือทีอ่ยู่อาศัย วงเงนิเบกิเกนิบญัชี 

(ส่วนทีไ่ม่อยู่ภายใต้

การกาํกบั) 
มหีลกัประกนั ไม่มหีลกัประกนั         (ส่วน

ทีไ่ม่อยู่ภายใต้การกาํกบั) 

5.  อัตราดอกเบี้ยสูงสุดกรณีปกติ 10.45 10.45 10.45 10.45 

6.  อัตราดอกเบี้ยสูงสุดกรณีผิดนัดชําระหนี ้ หรือ

ผิดเงื่อนไข หริอเกินวงเงินเบิกเกินบัญช ี

15.00 15.00 15.00 15.00 

หมายเหตุ                                                                                                                                                                                                                                        

1/ ไมรวมถึงเงินใหสินเชื่อประเภทที่ ธปท. กําหนดหลักเกณฑไวเฉพาะ   

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                                 


