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บทคัดย่อ 
 

 Driver Car เป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่มุ่งเน้นไปในเรื่องของคุณภาพรถยนต์มือสอง เป็น
หลัก โดยราคาขายจะต้องยุติธรรมกับผู้ซื้อ เนื่องจากในปัจจุบันมีผู้ขายรถยนต์มือสองเป็นจํานวนมาก
แต่ผู้ขายส่วนใหญ่ยังคงมุ่งเน้นไปที่ผลกําไรและยอดขายเพียงอย่างเดียว โดยไม่สนใจและใส่ใจเรื่อง
คุณภาพของรถยนต์และความใส่ใจต่อลูกค้าท่ีสนใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง 
 ธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car เป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง รูปแบบใหม่ด้วยการเน้นการขาย
ผ่านทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, Taladrod.com, และ Kaidee.com และมีการดําเนินงาน
เพียงคนเดียว ไม่มีหน้าเต้นท์ โดย Driver Car จะมีข้อแตกต่างจากท่ีอ่ืน ๆ จากรถยนต์ที่นําเข้ามาขาย 
จะมีทั้งรถยุโรปและรถญี่ปุ่น โดยเฉพาะรถญี่ปุ่นที่จะเน้นไปในการขายรถยนต์ที่มี Performance สูง
กว่ารถยนต์ปกติ แต่รถยนต์ที่นําเข้ามาขายจะผ่านการคัดสรรมาอย่างดี เนื่องจากในตลาดรถยนต์มือ
สอง ที่เป็นรถญี่ปุ่นที่มีสมรรถนะสูงจะมีรถอยู่จํานวนมาก จึงยากและเสียเวลามากในการคัดหารถยนต์
มือสอง สภาพดี ๆ ได้ จุดนี้ Driver Car จึงสามารถตอบโจทย์ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่สะสมหรือชื่นชอบ
รถญี่ปุ่นสมรรถนะสูงได้อย่างชัดเจน 
 ในส่วนของรถยุโรปจะเน้นไปทางรถยนต์สําหรับใช้งานในชีวิตประจําวันมากกว่าด้าน 
Performance เนื่องจากมีกลุ่มลูกค้าที่มองหารถยุโรปมือสอง สภาพดีอยู่เป็นจํานวนมากในตลาด
เช่นกัน 
 
ค าส าคัญ: รถมือสอง, ราคา, ลูกค้า 
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ABSTRACT 
 
 Driver car is a second-hand car business that focuses mainly on the quality 
of second-hand cars. The selling price must be fair to the buyer. Due to the large 
number of second-hand car sellers nowadays, most of the sellers still focus solely 
on profits and sales. By not caring and caring about the quality of the car and the 
attention of customers who are interested in buying a second-hand car. 
 Driver second-hand car business is a new type of second hand car business 
with an emphasis on selling via social media such as Facebook, Taladrod.com, and 
Kaidee.com and having a single operation. There is no tent page. Driver car is 
different from other places from imported cars for sale. There will be both European 
and Japanese cars. Especially Japanese cars that will focus on selling cars with higher 
performance than normal cars. But the cars that are imported for sale will be 
carefully selected. Because in the second-hand car market that is a high-performance 
Japanese car, there are many cars. Therefore, it is very difficult and time consuming 
to select a second-hand car in good condition. At this point, Driver car can clearly 
meet the needs of target customers who collect or love high-performance Japanese 
cars. 
 In the European car segment, the focus is on cars for everyday use rather 
than performance, as there are a large number of customers who are looking for a 
second-hand European car in good condition in the market as well. 
 
Keywords: Second Hand Car, Price, Customer 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 
 ที่มาของธุรกิจรถมือสอง เริ่มมาจากความสนใจและความชื่นชอบรถมาตั้งแต่เด็ก และ
การศึกษารถยนต์ต่างๆเกิดข้ึนในวัยเด็ก และเม่ือมีโอกาสที่จะได้ลงมือทําจริง ก็พบว่าสามารถเก่ียวกับ
การขายรถมือสอง ได้ดีเพราะทําจากความชอบและ Passion ส่วนตัว บวกกับการขวนขวายหาความรู้
แบบไม่มีที่สิ้นสุด นอกจากนี้ ก่อนที่จะทําธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต์มือสอง ขึ้นมา เคยมีโอกาสได้ไปช่วย
เจ้าของธุรกิจรถยนต์มือสอง ออกงานขายรถต่าง ๆ เช่น Bangkok Used Car มาแล้วหลายปี ปรากฏ
ว่าสามารถทําออกมาได้ดีจนถูกเชิญชวนให้ไปขายรถให้ทุกปีที่มีงานตามสถานที่ต่าง ๆ จากนั้นมาก็ได้
ศึกษาหาข้อมูลเรื่องตลาดรถยนต์มือสอง อย่างจริงจังมากข้ึน และเข้าไปคลุกคลีกับคนในวงการ
หลายๆคน จึงรู้กระแสการขายรถมือสอง จากตลาดและพ่อค้ารถส่วนใหญ่ รู้แหล่งที่มาของรถ รู้
ขั้นตอนต่าง ๆ มากขึ้น โดยมีที่บ้านคอยสนับสนุนและชี้แนะแนวทางให้คําปรึกษาอยู่ตลอด และจาก
การค้นคว้าหาข้อมูล พบว่าในปี พ.ศ. 2562 มูลค่าตลาดรถยนต์มือสอง ของประเทศไทยมีมูลค่าอยู่ที่ 
1.4 แสนล้านบาท จนปี 2563 เป็นเวลาที่เหมาะสมแล้วจึงตัดสินใจลองซื้อรถเข้ามาขายเอง และ
หลังจากลงขายเองไม่นานก็มีคนสนใจอย่างมาก มีการนัดหมายดูรถมากกว่าที่คาดไว้ ทําให้รถขายได้
ภายในเวลาไม่ก่ีวัน เวลาต่อมาเนื่องจากการขายรถยนต์คันแรกประสบความสําเร็จจึงนํารถมาขายเพ่ิม 
และในช่วงที่ไม่มีรถมาขาย ก็เป็นรถของคนที่รู้จักมาฝากขาย ซึ่งรถที่มาฝากขายแต่ละคันก็ใช้เวลาไม่
นานในการขายเช่นกัน เพราะรถทุกคันรวมถึงรถที่นํามาขายเองหรือฝากขาย จําเป็นจะต้องผ่านการ
คัดสภาพเองเบื้องต้นก่อนว่า รถต้องดี มีความต้องการในตลาดอยู่ และที่ต้องเน้นย้ําว่ารถต้องดีเพราะ
เป็นการสร้าง Profile ไปด้วยเผื่อในอนาคตคนจะมีความสนใจรถรุ่นอื่น ๆ ที่นํามาขายและไว้วางใจที่
จะเลือกซื้อ อีกท้ังรถยนต์บางรุ่น ถ้าซื้อเก็บไว้ในราคาท่ีเหมาะสมและรอเวลาในอนาคต เวลาขายก็
สามารถขายได้ในราคาท่ีสูงขึ้นอิงตามราคาตลาดโลก เพราะฉะนั้นการทําธุรกิจรถมือสอง 
เปรียบเสมือนการลงทุนเพ่ืออนาคต 
 แม้ว่าในปี 2563 ประเทศไทยจะพบกับวิกฤตโควิด 19 ที่ชะลอการเติบโตของธุรกิจต่าง ๆ 
ในประเทศไทย แต่ตลาดรถยนต์มือสอง ได้มีการปรับขยายตัวขึ้นต่างจากธุรกิจอ่ืน ๆ 
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ภาพที่ 1.1: แสดงถึงการเติบโตของตลาดรถยนต์มือสอง 
 

 
 
ที่มา: ณฐพร สัจวิทย์วิศาล. (2563). ภาวะตลาดรถยนต์ในช่วงวิกฤต COVID-19. สืบค้นจาก 

https://www.bot.or.th/Thai/Statistics/Articles/Doc_Lib_StatinFocus/UVPI_COVID-
19.pdf. 
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ภาพที่ 1.2: ราคารถยนต์มือสอง ยี่ห้อ Nissan Skyline จากปี 2014 ในเว็บไซต์ One2car.com 
 

 
 
ที่มา: 1992 Nissan Skyline 2.6 R32 (ปี 89-94) GTR Coupe MT. (2562). สืบค้นจาก 

https://www.one2car.com/for-sale/nissan-skyline-gtr-bangkok-metropolitan-
pattanakarn-rama-ix/6093129. 
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ภาพที่ 1.3: ราคารถยนต์ยี่ห้อ Nissan รุ่น Skyline GTR R32 ในปี 2021 ใน Facecook  
 

 
 
ที่มา: 1992 Nissan GTR R32. (2564). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/groups/ 

1812661602316437/permalink/2829900790592508/?sale_post_id=282990079059
2508. 

 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ธุรกิจรถมือสอง จะเป็นธุรกิจแบบซื้อมา-ขายไป ในช่วงระยะเวลาที่ไม่นานมาก แต่ในกรณีท่ี
รถอยู่นานขายไม่ออกจะเรียกว่า “ติดมือ” อันเนื่องมาจากพฤติกรรมการเลือกซื้อรถของคนในปัจจุบัน
แตกต่างจากเม่ือ 10 ปี ก่อนอย่างเห็นได้ชัด โดยที่พฤติกรรมการซื้อรถของลูกค้าเปลี่ยนไปจาก
เมื่อก่อนมาก เพราะเมื่อก่อนลูกค้าจะต้องวนหารถเองตามเต้นท์หรือนิตยาสารต่าง ๆ และคอยโทรเช็ค
ว่ารถอยู่ไหม และเห็นภาพของรถยนต์ไม่ชัดเจน แต่ในยุคปัจจุบันแตกต่างจากเม่ือก่อนมาก โดยการที่
ผู้ซื้อหารถตามความต้องการสามารถทําได้หลายวิธี มีตั้งแต่การหาใน Google และหาใน Website 
รถมือสอง ชื่อดังต่าง ๆ เช่น Taladrod, One2car, Kaidee.com, หรือแม้กระทั่งใน Facebook ก็มี
รถยนต์มาโพสต์ลงขายอยู่เป็นจํานวนมาก เพราะกลุ่มลูกค้าส่วนมากต้องการความสะดวกสบาย  
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ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปหารถถึงสถานที่ต่าง ๆ ด้วยตัวเอง และท่ีสําคัญคือถ้าผู้ขายมี
ชื่อเสียงมีตัวตนหรือมีหน้าตาในวงการรถอยู่แล้ว จะยิ่งช่วยให้การขายรถง่ายขึ้นมากกว่าคนที่ไม่มี  
โปรไฟล์หรือมีโปรไฟล์น้อย 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เลือกทําแผนธุรกิจนี้เพราะ มีความสนใจเกี่ยวกับเรื่องรถอยู่แล้ว และท่ีบ้านสนับสนุนให้ลอง
ทําสิ่งที่ชอบและที่บ้านคอยมีคําแนะนําดี ๆ ให้ เพราะคนในครอบครัวเคยทําธุรกิจนี้มาก่อน และจา
การที่ได้ลองคิดทบทวนกับศึกษาเพ่ิมเติมดูจากตลาด จากผู้ซื้อรถส่วนมากหันมาสนใจเลือกรถมือสอง 
มากขึ้นเพราะมีราคาถูกกว่ารถใหม่มาก เดี๋ยวนี้คนใช้รถเปลี่ยนรถค่อนข้างบ่อยเพราะมีรถใหม่เปิดตัว
อยู่เรื่อย ๆ และอีกเหตุผลสําคัญคือกําไรต่อคันอยู่ในเกณฑ์ท่ีค่อนข้างสูง (100,000-200,000 บาทต่อ
คัน) แต่การทํางานไม่ต้องเหนื่อยมาก แบกรับค่าใช้จ่ายไม่เยอะเพราะรถที่นํามาขายจะนํามาขายเพียง
ทีละไม่เกิน 2 คัน ค่าเช่าไม่ต้องจ่ายเพราะจอดที่บ้าน ลงขายผ่าน Facebook และ Kaidee ก็ไม่มี
ค่าใช้จ่ายในการลงขาย และตลาดรถมือสอง เป็นตลาดที่คึกคักอยู่ตลอดเวลา เพียงแค่ต้องศึกษา 
Trend ของตลาดอยู่เรื่อย ๆ ดูทิศทางในความสนใจของลูกค้าในช่วงนั้น ๆ จะสามารถเข้าใจตลาด
และเลือกซ้ือรถมาทํากําไรได้มากที่สุด จากท่ีกําไรต่อคัน 100,000–200,000 บาทต่อคันก็สามารถจะ
เก็งกําไรได้ถึง 250,000–300,000 บาทอย่างไม่ยากมาก 
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1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.4: Business Model Canvas ของธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Cars 
 

Key Partners 
(พันธมิตรหลัก) 

- คนที่ต้องการขายรถยนต์ 
- นายหน้าที่รับจัดหา
รถยนต์มือ 2 เข้าเต้นท์ 
- คู่ท่ีรับบริการซ่อมบํารุง 
รถยนต์เบื้องต้น 
 

Key Activities 
(กิจกรรมหลัก) 

- ทําการโฆษนาโปรโมท 
เพ่ือให้คนรู้จักและทําการซื้อ 
ขายได้ 
- ลงขายรถยนต์มือ 2 ตาม 
เว็บไซต์ 

Value Propositions 
(คุณค่า จุดแข็ง) 

- รถมือสองมีคุณภาพ 
ในราคายุติธรรม 
- มีการดูแลเอาใจใส
ลูกค้าเป็นพิเศษ 
- จํานวนรถน้อยไม่ต้อง
แบกรับภาระมาก 

Customer Relationships 
(ความสัมพันธ์กับลูกค้า) 
มีการบริการที่จริงใจเอาใจใส่ลูกค้า 
หลังการขายมีการสอบถามความ 
พึงพอใจของลูกค้าเพ่ือนํามาพัฒนา 
ปรับปรุงในอนาคต และรักษา 
ฐานลูกคา้เก่าไว้ด้วย 

Customer Segments 
(ลูกค้าของเรา) 
- กลุ่มลูกค้าอายุ 22-60 
ปี 
- เงินเดือน 30.000- 
100.000 บาท 

Key Activities (กิจกรรมหลัก) 
- รถยนต์มือ 2 สภาพดี 
- เงินทุนจํานวน 5 ล้านบาท 

Channels (ช่องทางต่าง ๆ) 
- Facebook ส่วนตัว 
- Instagram 
- เว็บไชต์รถมือ 2 Kaidee, One2car, 
Taladrod 

Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 
- ค่าซื้อรถมือ 2 เข้ามา      - ค่า Maintenance เบื้องต้น 
- ค่าน้ํามัน                     - ค่ายิง AD โพสต์ขายรถในช่องทางออนไลน์ 

Revenue Streams (ช่องทางรายได้) 
- รายได้จากการขายรถยนต์มือ 2 
- บางเคสอาจเป็นรถยนต์ฝากขาย สามารถได้รายได้จากค่าคอมมิชชั่น 
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 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
  1) คนที่ต้องการขายรถยนต์ 
  2) นายหน้าที่รับจัดหารถยนต์มือสอง เข้าเต้นท์ 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
  1) ทําการโฆษนาโปรโมทเพ่ือให้คนรู้จักและทําการซื้อขายได้ 
  2) ลงขายรถยนต์มือสอง ตามเว็บไซต์ 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1) รถยนต์มือสอง สภาพดี 
  2) เงินทุนจํานวน 5 ล้านบาท 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1) ค่าซื้อรถมือสอง เข้ามา 
  2) ค่า Maintenance เบื้องต้น 
  3) ค่าน้ํามัน 
  4) ค่ายิง AD โพสต์ขายรถในช่องทางออนไลน์ 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
  1) รถมือสองมีคุณภาพ ในราคายุติธรรม 
  2) มีการดูแลเอาใจใส่ลูกค้าเป็นพิเศษ 
  3) จํานวนรถน้อยไม่ต้องแบกรับภาระมาก 
  4) ทําเพราะ Passion 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 มีการบริการที่จริงใจเอาใจใส่ลูกค้า หลังการขายมีการสอบถามความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ือ
นํามาพัฒนาปรับปรุงในอนาคต และรักษาฐานลูกค้าเก่าไว้ด้วย 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
  1) Facebook 
  2) Instagram 
  3) เว็บไซต์รถมือสอง Kaidee, One2car, Taladrod 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
  1) กลุ่มลูกค้าอายุ 22-60 ปี 
  2) เงินเดือน 30.000-100.000 บาท 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
  1) รายได้จากการขายรถยนต์มือสอง 
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  2) บางเคสอาจเป็นรถยนต์ฝากขาย สามารถได้รายได้จากค่าคอมมิชชั่น 
 



บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 อุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง มีขนาดใหญ่ และมีการขยายตัวเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ เนื่องจากมี
ผู้ประกอบการรายใหม่ สนใจจะทําธุรกิจรถยนต์มือสอง เป็นจํานวนมาก สาเหตุมาจากการที่ผู้คนสมัย
นี้ ศึกษาจากผู้ค้ารถยนต์มือสอง รายใหญ่ว่าสามารถซื้อขายได้ง่าย และมีผลกําไรที่ดี จึงดึงดูดคนเข้า
มาในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง เป็นอย่างมาก แต่ในความเป็นจริง มีผู้ประกอบการรายใหม่จํานวน
ไม่น้อยที่ต้องปิดตัวลงไปเพราะหลังจากการทดของขาย ได้พบว่าธุรกิจรถยนต์มือสอง มีอุปสรรค   
ต่าง ๆ และใช้เงินทุนจํานวนมาก และอีกปัญหาที่พบในรายใหม่ ๆ คือความไม่แน่นอน และไม่แม่นยํา
ในการตรวจสภาพรถ และความสับสนในการจัดการเอกสารซื้อขาย รวมไปถึงขั้นตอนต่าง ๆ ที่จะต้อง
ดําเนินการในธุรกิจ 
 ตั้งแต่ธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car ได้เริ่มการทําตลาดและคลุกคลีกับผู้คนต่าง ๆ ใน
ธุรกิจเดียวกันก็ พบว่า ธุรกิจรถยนต์มือสอง ใหม่หลาย ๆ ที่ จะมีอายุประมาณ 1-2 ปีและส่วนที่แบก
รับภาระค่าใช้จ่ายไม่ไหวก็จึงปิดตัวลง ในทางกลับกันถ้าเป็นธุรกิจรถมือสอง ที่เริ่มกิจการมานานแล้ว 
ระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป จะพบว่ามีฐานลูกค้าประจําเป็นจํานวนมากและมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของคน
ทั่วไปจึงสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้ารายใหม่ ๆ ได้และมีสถาบันการเงินหรือไฟแนนซ์ต่าง ๆ รองรับทํา
ให้การยื่นขอไฟแนนซ์ของลูกค้ามีโอกาสจะอนุมัติง่ายขึ้นด้วย เพราะทางสถาบันการเงินต่าง ๆ มีคน
สัมพันธ์ที่ดีและคิดว่าธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่ประกอบกิจการมานานแล้ว สามารถคัดกรองลูกค้าที่มี
เครดิตดีเบื้องต้นได้ จึงเป็นพันธมิตรและเป็นจุดแข็งในการดําเนินธุรกิจรถยนต์มือสอง 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors)  
 สภาพแวดล้อมทางการเมืองจะมีผลกระทบมากท่ีสุดในด้านภาษีรถยนต์ เพราะค่าต่อภาษี
รถยนต์แต่ละปีจะต้องจ่ายในราคาท่ีค่อนข้างแพง และในอนาคตหากรัฐบาลต้องการรายได้เข้ารัฐมาก
ขึ้นเพ่ือไปปรับปรุงประเทศภาษีรถยนต์อาจมีการขึ้นราคาเพราะคนทั่วไปและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
อาจมองว่าเป็นของสิ้นเปลือง และค่าปรับต่าง ๆ ก็เป็นเรื่องสําคัญเช่นกัน เพราะรถบางประเภท
อาจจะต้องเสียภาษีมากกว่ารถทั่วไปเช่น รถยนต์ที่ขับเคลื่อน 2 ล้อถ้าจะดัดแปลงเป็นขับเคลื่อน 4 ล้อ
จําเป็นจะต้องจดดัดแปลง และต้องจดว่าขับเคลื่อน 4 ล้อลงในเล่มรถยนต์ให้ชัดเจน แต่ปีที่แล้วมี
ค่าใช้จ่ายอีกอย่างหนึ่งเพิ่มข้ึนมาคือต้องชําระภาษีสรรพสามิตด้วยซึ่งมีราคาสูงแต่ต้องชําระทุกคัน มิ
เช่นนั้นจะโดนยึดรถและจะต้องเสียภาษี+ค่าปรับเพ่ิมเติมข้ึนไปอีก 



10 

 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 เศรษฐกิจในช่วงนี้ มีผลกระทบบ้างในบางส่วนกับอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง เพราะลูกค้ามี
รายได้น้อยลงกว่าเดิมมาก เนื่องจากเศรษฐกิจในช่วง 2020-2021มีโรค Covid–19 ระบาดในประเทศ
หลายระรอกจึงทําให้บางกิจการต้องปิดตัวลงและคนหันมาเก็บเงินสดกันมากขึ้น ส่วนสถาบันการเงิน
ต่าง ๆ ก็จะเช็คเครดิตกันมากขึ้น จึงทําให้ผู้ประกอบการหลายๆเจ้ามีการชะลอตัวในเรื่องของรายได้ 
จํานวนลูกค้าที่ยื่นขอจัดไฟแนนซ์ผ่านลดลงอย่างมาก แต่ในทางกลับกันตลาดรถยนต์มือสอง ที่มีคน
เฉพาะกลุ่มให้ความสนใจอยู่แล้วจะมีความคึกคักกันมากข้ึน เกิดการซื้อขายอยู่ตลอดเวลา และราคา
รถบางรุ่นกลับมีราคาท่ีสูงขึ้นอีกด้วย เพราะฉะนั้นผู้ที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับรถบ้าน รถยุโรปมือสอง จะ
ได้รับผลกระทบค่อนข้างเยอะ แต่ถ้าเป็นผู้ประกอบการรถยนต์ Performance จะได้รับผลกระทบ
น้อยกว่า 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 สังคมทุกวันนี้มีความคิดเก่ียวกับรถยนต์มือสอง ในกลาย ๆ ด้านแตกต่างกัน เช่น บางกลุ่ม
ต้องการไว้ใช้งาน ขับไปทํางานตามสถานที่ต่าง ๆ เพื่อความสะดวกสบายและความเป็นส่วนตัว บาง
กลุ่มไว้ใช้เดินทางกับคนในครอบครัวก็จะเลือกใช้รถยนต์ที่มีขาดใหญ่ขึ้นมาเช่น รถตู้ SUV 7 ที่นั่ง 
เพ่ือให้ความสะดวกสบายในระหว่างการเดินทางของคนในครอบครัว และบางกลุ่มซื้อเพราะ
ความชอบและเก็บสะสม เพราะกลุ่มนี้ส่วนมากจะเป็นคนที่มีความชื่นชอบรถยนต์พอถึงเวลาที่
สามารถครอบครองได้ คนเหล่านี้ก็จะซื้อมาเพ่ือใช้ขับเล่นหรือสะสม และในกลุ่มนี้ก็จะมีสังคมของรถ
แต่ละแบรนด์ค่อนข้างใหญ่ และจะมีออกมาเป็นกลุ่มเล็ก ๆ สําหรับผู้ที่ใช้รุ่นเดียวกัน โดยลูกค้ากลุ่มที่
ซื้อรถไว้สะสมหรือขับเล่นจะซื้อรถยนต์ในแบบที่แตกต่างกว่ากลุ่มอ่ืน คือ เลือกซ้ือจากความพึงพอใจ 
ราคาจะไม่เป็นเหตุผลหลักในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถของคนกลุ่มนี้ 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีก็มีผลกระทบในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง ค่อนข้างมาก 
เพราะทุกวันนี้ คนทุกกลุ่มตั้งแต่เด็กไปจนถึงวัยสูงอายุ สามารถเข้าถึงอินเตอร์เน็ตได้ไม่ยาก และใช้ 
Social Media กันอย่างแพร่หลาย การขายรถยนต์มือสอง ในวันนี้แตกต่างจากสมัยก่อนที่ผู้สนใจ
เลือกซื้อรถยนต์มือสอง จะต้องไปยังเต้นท์รถยนต์ต่าง ๆ เพ่ือเลือกซ้ือเลือกหารถยนต์ที่ถูกใจเอง หรือ
รออ่านตามหนังสือที่วางแผนทุกเดือนว่ามีรถยนต์ที่กําลังหาหรือสนใจอยู่ แต่ทุกวันนี้สามารถเข้าไป
เว็บไซต์รถยนต์มือสองต่าง ๆ ได้อย่างง่ายดายผ่านโทรศัพท์มือถือหรือคอมพิวเตอร์ มีรถให้เลือก
หลากหลายรายละเอียดชัดเจนกว่าสมัยก่อนมาก ไม่ต้องขับรถไปไกล อีกท้ังบางที่ท้ังธุรกิจยนต์มือสอง 
และรถยนต์ใหม่มือ 1 สามารถซื้อและวางเงินจองผ่านทางออนไลน์ได้ ซึ่งตรงนี้ทําให้อุตสาหกรรมยนต์
มือสอง มีการขยายตัวและเติบโตได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย 
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2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อํานาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ผู้ขายที่ต้องการขายรถยนต์มือสอง เข้ามาให้เราสามารถสอบถามราคาหลาย ๆ ที่มาก่อน 
เพ่ือที่จะสามารถเป็นอํานาจต่อรองกับท่ีอ่ืน ๆ ต่อไปได้ หรือเปรียบเทียบว่าที่ไหนให้ราคารถยนต์สูง
ที่สุด และลูกค้าสามารถนํามาเป็นข้อต่อรองกับที่อ่ืน ๆ ได้  
 2.3.2 อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ผู้ที่มีความสนใจซื้อรถยนต์มือสอง ก็สามารถเช็คราคาจากหลาย ๆ ที่ได้เช่นกัน และสามารถ
นํามาเป็นข้อต่อรองราคาเพ่ือให้ได้ราคารถยนต์ตามที่ต้องการและพึงพอใจ 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 คูแ่ข่งในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง มีเป็นจํานวนมาก และทุกแห่งต้องการเป็นที่ 1 ใน
อุตสาหกรรม หรือต้องการเป็นที่รู้จัก เพราะการเป็นที่รู้จักในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง สามารถ
สร้างความเชื่อม่ันให้กับลูกค้ารายใหม่ ๆ ได้อย่างง่ายดาย ทําให้เกิดการซื้อขายได้รวดเร็ว และคู่แข่ง
หลาย ๆ แห่งตอนนี้ มีรถยนต์มือสอง หลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกมากขึ้น จึงเกิดการแข่งขัน
กันในอุตสาหกรรม 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 สินค้าทดแทนรถยนต์มือสอง คือ รถจักรยานยนต์และจักรยานยนต์ไฟฟ้า สินค้า 2 อย่างนี้
สามารถทดแทนรถยนต์มือสอง ได้เพราะลูกค้าบางกลุ่มอาจจะต้องการซื้อรถยนต์มือสอง เพ่ือเดินทาง
ในระยะทางสั้น ไม่ต้องการจะเดินทางไกลบ่อย ๆ ทั้งรถจักรยานยนต์และจักรยานยนต์ไฟฟ้าจึงดึงดูด
ความสนใจลูกค้ารถยนต์มือสอง ในกลุ่มนี้ไปได้เนื่องจากมีราคาไม่สูง ทั้ง 2 สินค้าทดแทนนี้จะส่งผล
กระทบต่อยอดขายรถยนต์มือสองได้ และนอกจากนี้ธุรกิจบริการเช่ารถยนต์ยังเป็นสินค้าทดแทน
ให้กับคนในบางกลุ่มได้ เพราะสามารถเช่าในเวลาที่ต้องการได้ โดยเวลาที่ไม่มีความจําเป็นจะใช้รถก็ไม่
มีค่าใช่จ่ายใด ๆ และไม่มีค่าใช้จ่ายในการเซอร์วิสรถยนต์หรือไม่ต้องแบกภาระดอกเบี้ยต่าง ๆ อีกด้วย 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  
 คู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามาในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง จะสร้างภัยคุกคามส่งผลเสียต่อ
อุตสาหกรรมในด้านของราคา เพราะคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามาจะมีความกลัวว่ารถจะขายไม่ได้ จึงขาย
รถยนต์มือสอง ในราคาท่ีถูกกว่าตลาดทั่ว ๆ ไป ทําให้เพดานราคาของรถยนต์มือสอง รุ่นนั้น ๆ อาจจะ
มีการขยับลง เพราะผู้ซื้อสามารถที่จะอ้างคู่แข่งรายใหม่ได้ว่าขายในราคาที่ถูกกว่า จึงทําให้รายอ่ืนที่
อยู่ในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง ต้องยอมรับกําไรที่น้อยลงกว่าเดิม 
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2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1  
  678homeusedcar 
  เป็นคู่แข่งทางตรงกับธุรกิจ Driver Car เพราะเป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่ทําการซื้อ-
ขายในบ้านเช่นเดียวกับ Driver car โดยทําการขายผ่านช่องทาง Facebook เป็นหลัก ไม่มีการเช่า
สถานที่เพ่ือเปิดเป็นเต้นท์ทางการ นอกจากนี้ 678Homeusedcar ยังทําการซื้อ-ขายนาฬิกา 
แบรนด์เนม เช่น Rolex, Patek Philippe และขายทะเบียนประมูลอีกด้วย 
  2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2  
  น้องอ้วนสายเบิร์น 
  เพจ “น้องอ้วนสายเบิร์น” เป็นบุคคลที่ทําธุรกิจซื้อ-ขายรถยนต์มือสอง แต่เน้นไปทาง
รถยนต์ที่มี Performance สูง ๆ จากประเทศญี่ปุ่น โดยจะมีรถญี่ปุ่น Performance สูงหลายยี่ห้อให้
ลูกค้าได้เลือก โดย Range ราคาจะมีตั้งแต่ 500,000 บาทจนถึง 6,000,000 บาท ทางเพจจะทําการ
ขายโดยโพสต์รูปรถและรายละเอียดรถผ่านทาง Facebook เช่นเดียวกัน ไม่มีหน้าเต้นท์อย่างเป็น
ทางการ 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 1  
  Sethi car “รถเศรษฐี” 
  รถเศรษฐีเป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่มุ่งเน้นไปทางรถครอบครัว รถยุโรปที่มีความหรูหรา 
มีราคาปานกลางถึงสูงเช่น Porsche, BMW, Mercedes Benz เป็นต้น กลุ่มลูกค้าที่สนใจรถยนต์มือ
สอง ของทางเต้นท์รถเศรษฐีจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่ต้องการรถครอบครัวเป็นพิเศษ นอกจากนี้รถเศรษฐียัง
มีฐานลูกค้าเก่าเป็นจํานวนมาก เพราะเปิดกิจการเป็นเต้นท์รับซื้อ-ขายรถยนต์มือสอง ในย่านพระราม 
9 มานานกว่า 30 ปี 
  2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 2 
  อ้วนรถซิ่ง 
  อ้วนรถซิ่งเป็นกิจการรับซื้อ-ขายรถยนต์มือสอง ที่เน้นไปทางรถญี่ปุ่นที่มี Performance 
และมีการเปิดเต้นท์ย่อยออกมาในชื่อเดียวกันแต่จะเป็นรถญี่ปุ่นทั่วไปควบคู่กัน อ้วนรถซิ่งเป็นธุรกิจ
ซ้ือ-ขายรถยนต์มือสอง ที่มีหน้าเต้นท์ชัดเจน และยังมีการขายผ่านช่องทางออนไลน์เช่น Facebook 
อีกด้วย ข้อแตกต่างจากท่ีอ่ืนของอ้วนรถซิ่งคือมีการทําช่อง Youtube อ้วนรถซิ่ง ที่มีการถ่ายทําเวลา
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ไปเลือกซ้ือรถยนต์เข้าเต้นท์ ทําให้ลูกค้าได้เห็นความแปลกใหม่ของเต้นท์อ้วนรถซิ่ง ทําให้เป็นอีกจุด
สนใจที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้เป็นจํานวนมาก 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 สินค้าทดแทนในตลาด คือ รถมอเตอร์ไซค์,สกูตเตอร์ไฟฟ้า เพราะทุกวันนี้ผู้ใช้รถหลาย ๆ 
คน อยากหลีกเลี่ยงปัญหาเรื่องการจราจรในกรุงเทพเลยต้องหาทางท่ีเร็วกว่าแต่ต้องสะดวกสบาย
เช่นกัน รถมอเตอร์ไซค์เป็นหนึ่งในทางเลือกท่ีหลาย ๆ คนหันมาให้ความสนใจเพราะมีความคล่องตัว
กว่ารถยนต์ ค่าน้ํามันถูกกว่า หาที่จอดได้ง่ายกว่ารถยนต์มาก ทําให้ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายลงไป
ได้เยอะมาก ส่วนสกูตเตอร์ไฟฟ้าก็ตอบโจทย์คนในกรุงเทพมาก เพราะเป็นอีกหนึ่งยานพาหนะ
ทางเลือก มีราคาที่ถูกกว่ารถมอเตอร์ไซค์ ไม่ต้องมีทะเบียนจึงไม่ต้องเสียภาษีต่อปี บํารุงรักษาง่าย 
นอกจากนี ้จุดเด่นอีกอย่างคือสามารถพกพาไปได้ทุกท่ี ไม่ว่าจะขึ้นรถไฟฟ้าเพ่ือเดินทางต่อใน
ระยะไกลก็สามารถทําได้ง่ายดาย เพราะสกูตเตอร์ไฟฟ้าออกแบบมาให้ขึ้นรถไฟฟ้าได้ สามารถพับลง
และใช้วิธีการเข็นต่อได้ มีน้ําหนักเบา ไม่ปล่อยมลพิษในอากาศ ส่วนของแบตเตอรี่ก็มีความทนทาน
สามารถกันน้ํากันโคลนได้ มีระยะทางท่ีเหมาะสมต่อการใช้งานในชีวิตประจําวันได้ ระยะทางสามารถ
ทําได้ 20-30 กิโลต่อการชาร์จเต็ม 100% เซอร์วิสง่าย โดยบางอย่างสามารถเซอร์วิสได้เอง เช่น การ
เปลี่ยนล้อ เปลี่ยนแบตเตอรี่ เป็นต้น ราคาการเซอร์วิสถูกมาก แบตเตอรี่ลูกละ 3,000 บาท ยางเส้น
ละ 500 บาท เพราะฉะนั้นทั้งมอเตอร์ไซค์และสกูตเตอร์ไฟฟ้าจึงสามารถเป็นสินค้าทดแทนได้ เพราะ
สามารถตอบโจทย์การใช้งานในชีวิตประจําวันของคนกรุงเทพได้ 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความสําเร็จที่ 1 
 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ดูแลลูกค้าหลังการขาย 
 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในธุรกิจรถยนต์มือสอง มีความสําคัญมาก เนื่องจากรถยนต์
มีมูลค่าสูง ถ้าสร้างความประทับใจในเรื่องความสัมพันธ์กับลูกค้าหลังการขายสามารถสร้างชื่อเสียง
ให้กับธุรกิจได้ เพราะลูกค้าจะแนะนําต่อด้วยความจริงใจ และผู้คนที่ได้รับฟังความประทับใจจาก
ลูกค้าเองในอนาคตถ้าเกิดความสนใจเกี่ยวกับรถยนต์มือสอง ขึ้นจะนึกถึงท่ีที่ลูกค้าอีกท่านแนะนําไป
ตอนแรก และจะนําไปสู่การขายที่ดีต่อไปในอนาคต 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความสําเร็จที่ 2 
 การตลาด 
 การตลาดเป็นสิ่งสําคัญต่อธุรกิจรถยนต์มือสอง มากเพราะว่าธุรกิจจะต้องดู Trend และ
ศึกษาสภาพการเมือง เศรษฐกิจอยู่ตลอดเวลา เพราะเศรษฐกิจจะมีผลกับลูกค้าเป็นอย่างมากถ้า
เศรษฐกิจไม่ดีลูกค้าจะให้ความสนใจลดลงในรถยนต์บางประเภท แต่ถ้าศึกษา Trend ของตลาดก็จะ
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พบว่ามีรถยนต์บางประเภทที่สามารถซื้อ-ขายได้ตลอดเวลาเพราะมีความต้องการในตลาดมาก เช่น 
รถญี่ปุ่นที่มี Performance สงูจะมีกลุ่มลูกค้าสนใจอยู่ตลอดเวลาและเศรษฐกิจอาจไม่ส่งผลต่อกลุ่ม
ลูกค้าเหล่านี้ 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง ทําให้เห็นถึงคู่แข่งและการทําตลาดของคู่แข่ง
ต่าง ๆ ในธุรกิจทั้งคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม โดยการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถทําให้มองเห็นถึงปัญหา
ที่สามารถเตรียมการรับมือก่อนได้ และทําให้เห็นถึงการคิดแผนสํารองไว้ เพ่ือเป็นทางเลือกในการ
ดําเนินธุรกิจอีกด้วย  
 นอกจากนี้ยังเห็นถึงการต่อรองของทั้ง 2 ฝ่าย จาก Suppliers และ ผู้ซื้อว่าสามารถต่อรอง
อย่างไรได้บ้าง และจะมีแผนรับมือต่อการต่อรองของทั้ง 2 ฝ่ายได้อย่างถูกต้อง โดยทั้ง 2 ฝ่ายมีความ
พึงพอใจมากที่สุด นอกจากนี้การวิเคราะห์อุตสาหกรรมทําให้เห็นถึงธุรกิจที่เป็นคู่แข่งรายใหม่ที่เกิด
ความผิดพลาด จึงสามารถนพความผิดพลาดของคู่แข่งรายใหม่ ๆ มาปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจรถยนต์
มือสอง ให้ก้าวไกลยิ่งขึ้น 
 



บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก้ตราสินค้า 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 เป็นที่หนึ่งในใจลูกค้า ในด้านการเอาใจใส่ลูกค้าและคุณภาพรถยนต์ 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 เป็นที่รู้จักในตลาดรถยนต์มือสอง และเปลี่ยนความคิดผู้บริโภคในด้านไม่ดีของธุรกิจรถยนต์
มือสอง 
 3.2.3 เป้าหมาย (Goals)  
 สร้างยอดขายให้ได้ 15-20 คันต่อปี และผลักดันสร้างให้ตลาดรถมือสอง ไปไกลยิ่งขึ้น 
  3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
  ภายในระยะเวลา 3 ปี Driver Car ต้องการเป็นที่รู้จักของสังคมตลาดรถยนต์มือสอง 
และมีเป้าหมายในการขายรถยนต์มือสอง ทั้งรถญี่ปุ่นและรถยุโรปให้ได้ 10–12 คันต่อปี 
  3.2.3.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี)  
  ระยะยาวเป้าหมายของ Driver Car คือ มีฐานลูกค้าเก่าท่ีดี มีลุ่มลูกค้าที่สนใจรถยนต์มือ
สอง จากทาง Driver Car และมียอดขายมากกว่า 20 คันต่อปี 
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3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis  
  3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength)  
   1) มีรถขายแค่ทีละ 1-2 คัน จึงไม่ต้องแบกรับภาระค่าใช้จ่ายมาก 
   2) มีสถาบันทางการเงินไฟแนนซ์ให้เลือกหลากหลายตามความต้องการของลูกค้า 
   3) ราคารถถูกกว่าคู่แข่งเพราะไม่ต้องเช่าหน้าเต้นท์ 
   4) เจ้าของทําเอง สามารถพูดคุยกับลูกค้าได้โดยตรง มีอํานาจตัดสินใจทันที 
   5) ไม่มีภาระเรื่องเงินเดือนพนักงาน 
  3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
   1) เนื่องด้วยจํานวนรถที่มีขายน้อย อาจจะไม่ตอบโจทย์ลูกค้าได้เพียงพอในเวลา 
นั้น ๆ 
   2) มีสถานที่อยู่เพียงที่เดียว (บ้าน) ลูกค้าบางรายอาจไม่สะดวกในการเดินทางมาชม
รถ 
   3) มีงบประมาณไม่เยอะมาก จึงอาจจะไม่สามารถซื้อรถที่มีราคาสูง ๆ มาขายได้ 
   4) เนื่องจากไม่มีพนักงาน งานบางอย่างจึงเกิดความล่าช้าเนื่องจากทําคนเดียว 
   5) มีที่จอดรถน้อย ทําให้บางทีต้องไปฝากจอดที่อ่ืน 
  3.3.1.3 โอกาส (Opportunity)  
   1) ผู้คนต้องการใช้จ่ายเงินน้อยลง เลยจําเป็นต้องหันมาสนใจตลาดรถมือสอง มาก
ขึ้น 
   2) ไฟแนนซ์เอ้ืออํานวยต่อการส่งเสริมการขาย มีการจัดโปรโมชั่นดอกเบี้ย 
   3) รถยนต์ที่มีอยู่บางรุ่น มีแนวโน้มจะราคาขึ้นในอนาคตตามราคาตลาดประเทศ
ไทยและตลาดโลก 
   4) คนเปลี่ยนรถบ่อยขึ้นเนื่องจากปัจจุบันมีรถใหม่เปิดตัวบ่อยขึ้น จึงสามารถจัดหา
รถเข้ามาขายได้ง่ายขึ้น 
   5) รถที่มีขายอยู่อาจเป็นรถหายากในต่างประเทศ ทําให้สามารถขายให้ลูกค้า
ต่างประเทศได้โดยขนส่งทางเรือ 
  3.3.1.4 อุปสรรค (Threats)  
   1) รัฐบาลมีการเก็บภาษี 7% สําหรับรถมือสอง จากการจัดไฟแนนซ์ ซึ่งทําให้ลูกค้า
บางรายอาจจะกังวลเรื่อง VAT เพราะมีผลต่อราคาผ่อนรถต่องวด 
   2) ไฟแนนซ์อนุมัติยากข้ึน สาเหตุมาจากมีลูกค้าจากหลายธนาคารหรือบริษัท
ไฟแนนซ์รถยนต์ที่จัดไฟแนนซ์แล้ว 
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    - ไม่ชําระค่างวดเยอะ จึงทําให้รถถูกยึดและเป็นเครดิตไม่ดีกับลูกค้า 
    - อัตตราดอกเบี้ยไฟแนนซ์ของรถมือ 1 มีราคาดอกเบี้ยที่ถูกลงกว่าเมื่อก่อน
เพราะการแข่งขันสูงในตลาดรถใหม่ 
    - คู่แข่งรายใหม ่ๆ เกิดข้ึนเยอะในช่วง 1 ปีมานี้ 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix  
  3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   1) ลูกค้าเก่าท่ีซื้อรถกับ Driver car เวลามีรถใหม่เข้ามาถ้าลูกค้าสามารถเทิร์นรถได้
ในราคาพิเศษ จึงสามารถทํากําไรได้ 3 ต่อ 
   2) ความรู้ในการให้ข้อมูลที่แม่นยําสามารถทําให้ลูกค้าสนใจได้ว่ามีประสบการณ์
และความรู้ในการขายรถยนต์มือสอง ทําให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นมากข้ึน 
   3) รถบางคันลูกค้าสามารถจัดไฟแนนซ์ได้เต็มจํานวน ใช้เงินน้อยในการออกรถ จึง
ดึงดูดลูกค้าได้มากข้ึน 
  3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน  
   1) เนื่องจากการตั้งราคารถถูกกว่าคู่แข่ง ทําให้ราคา VAT 7% ในการจัดไฟแนนซ์
เมื่อรวมแล้วราคาถูกกว่าที่อ่ืนอาจทําให้ลูกค้าตัดสินใจง่ายขึ้น 
   2) มีไฟแนนซ์ให้เลือกเยอะ เมื่อจัดกับที่หนึ่งไม่ผ่าน สามารถยื่นขอกับอีกไฟแนนซ์ได้ 
   3) เนื่องจาก Driver car เป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่บริหารงานเพียงคนเดียวจึง
สามารถตัดสินใจและดูแลลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่งท่ีเป็นเต้นท์ และไม่กดดันลูกค้ามากเกินไปในการขาย 
  3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   1) ลูกค้าที่ไม่สะดวกมาดูรถที่บ้าน มีบริการขับรถไปให้ลูกค้าชมถึงที่บ้านเพ่ือความ
สะดวกสบายของลูกค้า 
   2) เนื่องจากงบประมาณท่ีน้อย จึงมีความจําเป็นในการหารถ Segment ใหม่ๆมา
ขาย จุดนี้จึงสามรถสร้างลูกค้ากลุ่มใหม่ได้ 
   3) รถบางคันทีป่ิดการขายยาก จะมีไฟแนนซ์จะช่วยส่งเสริมการขายให้ได้เป็นพิเศษ 
  3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   1) ราคาพิเศษสําหรับลูกค้าที่ซื้อเงินสด ไม่ต้องแบกรับค่า Vat 7% เพ่ิม 
   2) เนื่องจากท่ีจอดรถน้อย บางเวลาอาจต้องไปฝากจอดที่อ่ืน จึงสามารถให้ที่นํารถ
ฝากจอดทําการขายและแบ่งค่า Commission ให้แก่เจ้าของสถานที่ 
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3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
 เพ่ิมจํานวนรถเพ่ือสร้างยอดขายให้มากขึ้น โดยการขยายกลุ่มเป้าหมาย เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายมากขึ้นโดยการเข้ากลุ่มหรือคลับรถยนต์มือสอง ของแต่ละยี่ห้อ เพ่ือทําให้เป็นที่รู้จักของ
กลุ่มคนที่ต้องการซื้อรถยนต์มือสอง 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 มีการคัดสรรคุณภาพรถยนต์มือสอง ที่นําเข้ามาขาย โดยการคัดสรรรถยนต์มือสอง จะมี
ผู้เชี่ยวชาญในการดูรถยนต์ เพ่ือเป็นการสร้างความม่ันใจในการซื้อว่ารถยนต์ไม่มีปัญหาหรือประสบ
อุบัติเหตุมาก่อนหน้านี้ และเช็คกับทางประกันภัย หรือศูนย์บริการรถยนต์ยี่ห้อนั้น ๆ เพ่ือข้อมูลที่
ชัดเจนมากข้ึน 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
  กลยุทธ์ด้านการขายและการตลาด Driver car จะทําการโพสต์ขายรถยนต์มือสอง ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ โดยก่อนการขายรถยนต์แต่ละคัน จะทําการพูดคุยและคลุกคลีกับบุคคลที่มีชื่อเสียง
ในวงการรถยนต์มือสอง ให้ช่วยโปรโมตการขาย เช่น การแชร์โพสต์ หรือการสร้างกระแสเกี่ยวกับ
รถยนต์รุ่นที่มีอยู่ เพื่อให้การขายเป็นไปได้ง่ายขึ้น สร้างความสนใจดึงดูดความสนใจจากผู้คนที่สนใจ
รถยนต์มือสอง ให้มาสนใจมากข้ึน และทําการโพสต์สิ่งที่น่าสนใจเกี่ยวกับรถยนต์มือสอง คันนั้น ๆ 
อธิบายข้อดีข้อเสีย หาประวัติความเป็นมาเกี่ยวกับรถยนต์รุ่นนั้น ๆ วิธีดังกล่าวนี้สามารถสร้างความ
สนใจให้ผู้อ่าน และเกิดการแชร์โพสต์ให้ผู้ใช้งานใน Facebook หรือแพลตฟอร์มต่าง ๆ เห็นได้ ทําให้
สามารถเกิดการขายได้  
 3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
 สามารถที่จะรู้ราคาต้นทุนราคาซื้อ ราคาขายได้โดยมีหลักฐานการซื้อและการขาย เพ่ือ
บริหารต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
 เช็ครถยนต์ เช็คราคา เช็คตลาด เช็ครถยนต์ก่อนส่งมอบลูกค้า 
 3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์  
 เนื่องจากเป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง หลังจากการขาย มีคําแนะนําช่วยเหลือลูกค้า 
 



บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 วิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ที่มีความต้องการซื้อรถยนต์มือสอง ในตลาดว่า ช่วงนี้ผู้ที่
สนใจซื้อรถยนต์มือสอง ให้ความสนใจกับรถยนต์มือสอง ประเภทไหนมากเป็นพิเศษ ผู้ที่สนใจเป็นกลุ่ม
คนอายุเท่าไหร่ เพ่ือที่จะนําข้อมูลจากการวิจัยนําไปปรับใช้ในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง เข้ามาขาย
ตรงตามความต้องการของลูกค้าในตลาด 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง สามารถนํามาใช้เป็นข้อมูลเพ่ือ
ตัดสินในเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ในตลาดเข้ามาขายได้อย่างถูกต้องตามความต้องการของตลาด และ
ข้อมูลสามารถช่วย ประหยัดเวลา ประหยัดค่าใช้จ่ายในการซื้อรถยนต์และยังสามารถสร้างกําไรได้
อย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 วิธีการวิจัยที่นํามาใช้คือการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใช้ลิงก ์Google Form ส่งในแอปพลิเคชั่น
ไลน์กลุ่ม ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักท่ีมีความสนใจรถยนต์มือสอง และมีรถยนต์เก็บสะสม เนื่องจากคน
กลุ่มนี้มีการซื้อขายรถยนต์มือสอง อยู่ตลอดเวลา 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 สร้างแบบสอบถามผ่านทาง Google Form และส่งลิงกใ์ห้กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการผ่าน
ช่องทางไลน์กลุ่มเกี่ยวกับรถยนต์ โดยใช้ตําถามที่ตรงกับความต้องการตลาดรถยนต์มือสอง และที่
กําลังศึกษาเกี่ยวกับตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง โดยแหล่งข้อมูลจะมาจากการ
สอบถามกลุ่มลูกค้าท่ีมีความสนใจกําลังจะเลือกซื้อรถยนต์มือสอง 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 Google Form เพราะมีความสะดวกสบายและผู้ที่ให้ข้อมูลสามารถกรอกข้อมูลได้ง่าย และ
ผลลัพธ์หลังการสอบถามกลุ่มเป้าหมายสามารถคํานวณได้ง่าย ชัดเจน และแม่นยํา 
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4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายหลัก 
 
ภาพที่ 4.1: แสดงถึงอายุและรายได้ของกลุ่มเป้าหมายหลักที่ทําแบบสอบถาม 
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ภาพที่ 4.2: แสดงข้อมูลเกี่ยวกับงบประมาณในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง และสอบถามถึงปัจจัยใน
การเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ของกลุ่มเป้าหมายว่าเลือกซ้ือด้วยราคาหรือคุณภาพของ
รถยนต์ 
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ภาพที่ 4.3: แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสนใจรถญี่ปุ่นหรือรถยุโรป และวิธีการชําระเงินในการซื้อ
รถยนต์ของกลุ่มเป้าหมายหลัก 
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ภาพที่ 4.4: แสดงเกี่ยวกับช่องทางการหาซื้อรถยนต์มือสอง ของกลุ่มเป้าหมาย และการเลือกซื้อ
รถยนต์มือสอง ของกลุ่มเป้าหมายว่าเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง จากเจ้าของเต้นท์รถหรือผู้ที่
มีชื่อเสียงในวงการรถยนต์มือสอง แต่ไม่ใช่เต้นท์ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



24 

ภาพที่ 4.5: แสดงว่าผู้ที่มีชื่อเสียงในวงการรถยนต์มือสอง มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์มือสอง 
ของกลุ่มเป้าหมายหรือไม่ และการบอกต่อถึงความประทับใจของกลุ่มเป้าหมายหาก
ประทับใจการซื้อรถยนต์มือสอง และบอกต่อ 

 

 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 ผลการวิจัยโดยวิธีกรอกแบบสอบถามผ่าน Google Form พบว่า กลุ่มเป้าหมายหลักท่ีมี
อายุ 18-60 ปีมีอยู่เป็นจํานานมาก และมีงบประมาณเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ตาม Range ราคาของ
รถยนต์ที่นํามาขายในธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car และกลุ่มเป้าหมายหลักท่ีทําแบบสอบถามมี
ความสนใจญี่ปุ่นมากกว่ารถยุโรป เหตุผลเพราะช่วงนี้มีการสร้างกระแสเกี่ยวกับรถญี่ปุ่นค่อนข้างมาก
ในสังคมรถยนต์มือสอง และจากสถิติที่สอบถามเรื่องวิธีการซื้อรถยนต์มือสอง ของกลุ่มเป้าหมายว่าใช้
เงินสด หรือจัดไฟแนนซ์ ตรงนี้สามารถเป็นประโยชน์ในอนาคตในเรื่องของการจัดหาไฟแนนซ์เผื่อ
ลูกค้าที่สนใจซื้อรถยนต์กับทาง Driver Car ในอนาคต และช่องทางการหารถยนต์มือสอง ของ
กลุ่มเป้าหมายเป็นประโยชน์ในการลงขายรถยนต์มือสอง ในอนาคต Driver Car จะได้ทําการโพสต์
ขายรถยนต์ถูกช่องทางตอบโจทย์กับกลุ่มลูกค้า 
 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 วัตถุประสงค์ทางการตลาดของ Driver Car คือ เป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่เป็นที่รู้จักของ
ผู้คนในวงการรถยนต์มือสอง และมียอดขาย 15 คันข้ึนไปต่อปีในอนาคต และวางแผนทําการตลาด
ผ่านช่องทาง Facebook ให้มากท่ีสุด เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่จะใช้ Facebook ในการ
หารถ หรือใช้ Facebook เป็นประจําทุกวันอยู่แล้ว จึงทําให้ลูกค้าสามารถเห็นโพสต์เวลาลงขายรถได้
ง่าย และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าตามที่ต้องการ 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
  1) เนื่องจากไม่มีหน้าเต้นท์ชัดเจน ส่วนแบ่งทางการตลาดจึงเน้นไปทางออนไลน์เป็น
หลัก กลุ่มลูกค้าจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่ใช้ Facebook, Kaidee.com, และ Taladrod เป็นหลัก  
  2) ในด้านจิตวิทยาของลูกค้า กลุ่มลูกค้าในช่องทางออนไลน์จะมีกลุ่มเฉพาะเกี่ยวกับ
รถยนต์ซึ่งจะมีการอัปเดตตลอดเวลา ในการอัปเดตภาพรถรุ่นต่าง ๆ ในสื่อ Social Media นั้น จะทํา
ให้ลูกค้าเกิดความอยากได้มากยิ่งข้ึน และเมื่อลูกค้าหลายคนสนใจ ก็จะเกิด Demand มากกว่า 
Supply ซึ่งทําให้ราคารถยนต์รุ่นนั้น ๆ มีราคาท่ีสูงขึ้นได้ 
  3) ด้านภูมิศาสตร์ การขายรถยนต์ของ Driver Car เป็นการขายแบบออนไลน์ โดยมี
สถานที่นัดดูรถกับลูกค้าท่ีบ้านบริเวณ โชคชัย 4 ซอย 78 กรุงเทพมหานคร 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (T: Targeting)  
  5.2.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target)  
  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักจะมี 2 กลุ่มคือ 
   1) กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุ 18-60 ปี สนใจรถญี่ปุ่นเพื่อขับเล่นในวันหยุด หรือซื้อเพราะ
สะสมตามความชอบ 
   2) กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุ 18-60 ปี สนใจรถยุโรป โดยกลุ่มนี้จะเป็นลูกค้าที่ซื้อรถยนต์ไว้
เพ่ือใช้งานในครอบครัว 
  5.2.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target)  
  กลุ่มเป้าหมายรองจะเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีสนใจรถบ้าน เพ่ือใช้งานทั่วไปในราคาถูก หรือมี
เลขไมล์เยอะ 
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 5.2.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (P: Positioning) 
 มีรถยนต์มือสอง ที่สภาพดีกว่าที่อ่ืน ๆ โดยมีราคาที่ถูกกว่าที่อ่ืนที่มีรถยนต์รุ่นเดียวกันขาย 
ในกรณีที่เป็นรถยุโรป ก็จะเป็นรถยนต์ที่มีวารันตีเหลืออยู่ และมีเลขไมล์น้อย เพราะลูกค้าที่สนใจ
รถยนต์มือสอง ต้องการความสบายใจในการซื้อรถยนต์มือสอง หลังการทําการซื้อ-ขายกันเสร็จ
เรียบร้อยแล้ว ลูกค้าสามารถนํารถยนต์เข้าไปซ่อมหรือเช็คกับศูนย์บริการได้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม 
  5.2.3.1 Brand DNA  
  เป็นผู้ขายรถยนต์มือสอง มีที่ความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า และรถยนต์ต้องเป็นรถยนต์ที่มี
คุณภาพสมกับราคา 
  5.2.3.2 การจัดวางตําแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
Driver Car รถยนต์มือสอง คุณภาพดี หมายถึง การตอบโจทย์ลูกค้าในแง่ของการขายคุณภาพรถยนต์
มือสอง ที่มีคุณภาพดี 
  5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.1: ตําแหน่งการรับรู้ของ Driver Car 
 

 
 
 จากแผนภาพแสดงถึงตําแหน่งของ Driver Car  
 
 
 
 

Driver Car 

คุณภาพดี 

คุณภาพต่ํา 

ราคาถูก ราคาแพง 
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5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ของ Driver Car จะมุ่งเน้นไปในการคัดหารถยนต์ที่มีคุณภาพดีท่ีสุด 
และมีราคาที่ดี ทําให้ตั้งราคาขายรถแข่งกับคู่แข่งในตลาดได้ และยังสามารถสร้างรายได้ที่เหมาะสม 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 กลยุทธ์ในการตั้งราคารถยนต์ จะทําการตั้งราคาที่สามารถทําให้ลูกค้าต่อรองราคากับเราได้
โดยที่เรายังมีกําไรอยู่ เช่น ซื้อรถยนต์มาในราคา 1,000,000 บาท จะทําการตั้งราคาขาย 1,290,000 
เพ่ือให้ลูกค้าได้มีโอกาสต่อรองราคาและปิดการขายได้ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
 เนื่องจากทําการขายออนไลน์ จะมีการโพสต์ Story เรื่องราวของรถยนต์รุ่นนั้น ๆ ใน 
Facebook ส่วนตัวและเพจก่อนทําการลงขายจริง เพ่ือเป็นการสร้างความสนใจให้ลูกค้า และดึงดูด
ความสนใจให้กับกลุ่มลูกค้า หรือลูกค้าบางกลุ่มอาจจะไม่ได้มีความสนใจในรถยนต์รุ่นนั้น ๆ อยู่ 
อาจจะเกิดความสนใจอยากครอบครองขึ้นได้ 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 กลยุทธ์ในการส่งเสริมการขายของ Driver Car จะมี Promotion ที่ให้ลูกค้าสามารถ
มาเทิร์นรถยนต์ที่มีในราคาพิเศษ ซึ่งอาจจะเป็นราคาท่ีให้สูงกว่าคู่แข่งในตลาด และนอกจากนี้ ยังมี
โปรโมชั่นกับทางสถาบันการเงินต่าง ๆ ในการให้อัตราดอกเบี้ยพิเศษในบางช่วง เพื่อดึงดูดความสนใจ
ของลูกค้า 
  5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
   1) การทําการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
   เริ่มจากการสร้าง Account สว่นตัวและเพจ โดยจะแฝงตัวเข้าไปในกลุ่มรถยนต์ที่มี
การซื้อขาย และกลุ่มรถยนต์เฉพาะผู้ที่ชื่นชอบแบรนด์นั้น ๆ เช่น Siamsubaru รถซิ่ง 90 เป็นต้น 
หลังจากนี้ก็จะต้องทําความรู้จักกับกลุ่มพ่อค้าคนเล่นรถยนต์มือสอง เพ่ือตามกระแสในช่วงนั้น ๆ ว่ามี
รถรุ่นไหนมีกระแสมาแรงเป็นพิเศษ ทําให้เลือกซ้ือรถยนต์เข้ามาขายได้ง่ายขึ้น และสามารถทํากําไรได้
มากกว่าปกติ เพราะพ่อค้าท่ีจะเข้าไปพูดคุยด้วย มีผลต่อราคารถยนต์มือสอง ในตลาดค่อนข้างมาก 
หลังจากนี้ก็จะต้องทําการลง Story รถยนต์ที่ต้องการขาย และอาศัย Connection จากพ่อค้ากลุ่มนี้
ช่วยแชร์ แบะสร้างกระแสเพ่ือให้คนเห็นมากขึ้น 
 
 



บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงาน 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ  
 เนื่องด้วยธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car ดําเนินงานเพียงผู้เดียว จึงไม่จดทะเบียนจัดตั้ง
ธุรกิจขึ้นมา 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 การจัดตั้งธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car จะทําโดยการสร้างเพจ Facebook และทํา
การตลาด/การขายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยจะทําการลงขายรถยนต์บนเว็บไซต์ Taladrod.Com 
Kaidee.Com ควบคู่ไปกับการขายผ่านทาง Facebook 
 6.1.2 ภาษีและประกันสังคม  
 การเสียภาษีของธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car เนื่องจากไม่มีการจัดตั้งธุรกิจ จะต้อง
ดําเนินการเสียภาษีแบบบุคคลธรรมดา จะต้องชําระภาษีในอัตรา 35%  
 
6.2 แผนการด าเนนิงาน 
 6.2.1 แผนการดําเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ  
 ก่อนการดําเนินการเปิดธุรกิจ จะต้องทําการวางแผนจัดหารถยนต์มือสอง ในตลาดเพ่ือ
นํามาขาย และศึกษากระแสความต้องการของตลาดว่ากําลังมีรถยนต์มือสอง ประเภทไหน หรือรุ่น
ไหนที่มีกลุ่มคนให้ความสนใจมากเป็นพิเศษในช่วงนั้น ๆ ทําการวางแผนเป้าหมายเพ่ือเป็นการกําหนด
เป้าหมายในการขายรถยนต์ในแต่ละปี 
  6.2.1.1 การเลือกทําเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่  
  เนื่องจาก Driver car เป็นธุรกิจรถยนต์มือสอง ที่ดําเนินกิจการแบบเจ้าของรถยนต์ขาย
เอง ไม่มีการเปิดเป็นเต้นท์รถยนต์มือสอง ดําเนินการขายภายในบ้าน การจัดเตรียมพ้ืนที่คือการเคลียร์
ที่จอดรถในบ้านและจัดการพ้ืนที่ในการวางของใหม่ เพ่ือที่จอดรถยนต์ที่นําเข้ามาขาย 
  6.2.1.2 ขั้นตอนการดําเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ  
   1) หาข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการตลาดรถยนต์มือสอง ในเวลานั้น ๆ 
   2) ดําเนินการหารถยนต์มือสอง เข้ามาขาย 
   3) หาข้อมูลของรถยนต์เพ่ิมเติมด้วยการเข้ากลุ่มของผู้ใช้รถยนต์รุ่นนั้น ๆ 
   4) อัปเดตข้อมูลของตลาดรถยนต์มือสอง อยู่ตลอดเวลา 
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 6.2.2 แผนดําเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ  
 ขั้นตอนในการดําเนินการหลังการเปิดบริการจะเน้นไปทางการตลาดผ่านทาง Social 
Media เช่น Facebook หรือเว็บไซต์ขายรถยนต์มือสอง Taladrod.com, Kaidee.com 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน  
 มีการจัดที่จอดรถเว้นระยะห่างเพ่ือให้รถแต่ละคันอยู่ในระยะที่ปลอดภัย สามารถข้ึน-ลงรถ
ได้โดยไม่มสีิ่งใดกระแทก โดยจะจอดรถยนต์ไว้ห่างกันระยะ 1 เมตรจากข้างหน้าและข้างหลัง 
ด้านซ้ายและขวาก็ต้องห่างจากกําแพงหรือสิ่งกีดขางเป็นระยะ 1 เมตรเช่นกัน 
 
6.4 แผนการให้บริการลูกค้า  
 การให้บริการลูกค้าของ Driver car คือการตอบสนองความต้องการรถยนต์มือสอง ของ
ลูกค้าอย่างสมบูรณ์แบบ ยินดีให้คําปรึกษาคําแนะนําอย่างตรงไปตรงมา มีคําตอบข้อสงสัยของลูกค้าท่ี
ชัดเจนแม่นยํา มีหลักฐาน เนื่องจากเป็นเจ้าของธุรกิจมาดําเนินการขายเอง จงสามารถรู้ข้อมูลต่าง ๆ
และนํามาตอบลูกค้าได้อย่างชัดเจนและมีหลักฐานยืนยัน 
 
6.5 แผนรองรับในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 6.5.1 กรณีท่ัวไป  
 ในช่วงเวลาการแพร่ระบาดของ COVID-19 การขายรถยนต์มือสอง จะต้องเตรียมตัวรองรับ
แผนการตลาด เนื่องจากประชาชนจํานวนมากขาดรายได้ ทําได้ตลาดรถยนต์มือสอง บางชนิดเจอ
ปัญหารถยนต์ติดมือ เพราะฉะนั้น Driver Car จึงมีการคัดเลือกรถยนต์มือสอง ก่อนซื้อมาเพ่ือทําการ
ขาย ศึกษากระแสของตลาดรถยนต์มือสอง เนื่องจากรถยนต์มือสอง บางประเภท สามารถทําการขาย
ได้หรือทําการขายได้ดีกว่าช่วงก่อน COVID-19 ด้วย อันเนื่องมาจากความต้องการของรถยนต์ทั่วโลก
มีเพ่ิมขึ้น ยกตัวอย่างรถญี่ปุ่นที่เป็นรถยนต์ High Performance สามารถทําการซื้อขายได้ง่าย และ
รวดเร็วหากรถยนต์สภาพดี และนอกจากนี้รถญี่ปุ่นประเภทนี้ราคาในตลาดยังมีการปรับขึ้นอยู่
ตลอดเวลา แตกต่างจากรถยนต์มือสอง ประเภทอ่ืน ๆ ที่ราคาจะปรับลงเนื่องจากทําการขายได้ยาก
ในช่วง COVID-19 
 6.5.2 การคัดกรอง  
 การคัดกรอง Driver Car จําเป็นจะต้องมีการคัดกรองในด้านการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 
เข้ามาเพ่ือทําการขาย เพราะหากทําการซื้อรถยนต์มือสอง เข้ามาโดยไม่ศึกษาอาจทําให้รถยนต์คัน
นั้นๆขายยาก หรือใช้เวลานานกว่าปกติในการขายช่วง COVID-19 
 



บทที่ 7 
แผนการจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 ณ ตอนนี้การดําเนินธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car มีการดําเนินงานโดยเจ้าของแต่เพียงผู้
เดียว แต่หากในอนาคตระยะเวลาประมาณ 5 ปีหลังจากนี้ อาจต้องมีการรับสมัครพนักงานเข้ามาเพ่ิม
ก็จะเป็นในส่วนของเลขาและพนักงานขายอิสระ เนื่องจากในอนาคตหากมีการขยายกิจการ จํานวน
รถยนต์มือสอง ที่เพ่ิมขึ้นต้องมียอดขายที่สูงขึ้นทําให้ไม่สามารถทําการขายเพียงคนเดียวได้ไหว จึงต้อง
ทําการจ้างพนักงานหลัง 5 ปีข้างหน้า 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 ธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car มีการดําเนินงานโดยเจ้าของเพียงผู้เดียว คือ นาย ธเนศพล 
เกิดศรี จึงไม่มีการจัดหาพนักงานในองค์กรเพ่ิมเติม 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 7.2.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
 พนักงานขายจะต้องมีการรับผิดชอบในเรื่องเกี่ยวกับยอดขายให้ได้ตามเป้าหมาย 
พนักงานบัญชีจะต้องเคลียร์เอกสารให้กับกรมสรรพากรเพ่ือดําเนินการเรื่องภาษี 
 
 
 
 

เจ้าของบริษัท 

พนักงานขาย พนักงานบัญชี 
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7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 พนักงานขายจะต้องบรรลุเป้าหมายยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
 7.3.1 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 
 พนักงานขายเป็นพนักงานที่มีประสบการณ์และมีความรู้ ความชื่นชอบเกี่ยวกับรถยนต์เป็น
อย่างดี มีความขยัน เอาใจใส่ ซื่อสัตย์ อดทน 
 7.3.2 การบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทนพนักงานขายหากยอดขายถึงเป้าหมาย หรือถ้าขายได้แต่ละคันจะมีค่า
คอมมิชชั่นให้คันละ 5,000 บาท 
 



บทที่ 8 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 วัตถุประสงค์ทางการเงินของธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car จัดทําเพ่ือแสดงถึง
ความสามารถในการสร้างกําไรรายได้และสามารถเข้าใจวางแผนการเงินเพ่ือที่สามารถดําเนินธุรกิจได้
อย่างคล่องตัวราบรื่น 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน  
 ธุรกิจรถยนต์มือสอง Driver Car ปีเป้าหมายในการพัฒนายอดขายให้มากขึ้นในปีถัดไป โดย
เติบโตมากขึ้นขั้นต่ําปีละ 5–10 % มีรายได้กําไรขั้นต่ํา 100.000 บาทต่อคันทั้งรถญ่ีปุ่นและรถยุโรป 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน  
 ใช้เงินทุนที่มีอยู่ 5,000,000 บาทอย่างเกิดความคุ้มค่ามากที่สุด และการจัดหารถยนต์มา
เพ่ือทําการขายจะต้องเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ในราคาที่คุ้มค่าสามารถสร้างกําไรรายได้อย่างมากที่สุด 
 
8.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 8.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 เงินส่วนตัวจํานวน 5,000,000 บาทในการลงทุนก้อนแรก 
 8.4.2 ประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 8.1: รายได้จะเติบโตประมาณ 25% ต่อปีในปีที่ 2 และเติบโต 33.33% ในปีที่ 3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าเก็บรายละเอียดรถยนต์เบื้องต้น 120,000.00 120,000.00 120,000.00 
ค่าน้ํามัน 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

ค่าต่อภาษีรถยนต์ไม่เกิน 2,000 ซีซี 48,000.00 48,000.00 48,000.00 
โทรศัพท์มือถือ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

ต้นทุนรถยุโรป 12,000,000.00 15,000,000.00 20,000,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.1 (ต่อ): รายได้จะเติบโตประมาณ 25% ต่อปีในปีที่ 2 และเติบโต 33.33% ในปีที่ 3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนรถญี่ปุ่น 9,600,000.00 12,000,000.00 16,000,000.00 
สรุปรายจ่าย 22,068,000.00 27,462,000.00 36,462,000.00 

ภาษีท่ีต้องนําส่ง 35% 2,356,200.00 2,988,300.00 4,038,300.00 

รายได้บริษัท 28,800,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 
สรุปกําไรขาดทุน 4,375,800.00 5,549,700.00 7,499,700.00 

 
 8.4.3 ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 
ตารางที่ 8.2: ต้นทุนรถยนต์มือสอง รถญี่ปุ่นและรถยุโรป 
 
รายการ จํานวน (บาท) 

รถญี่ปุ่น 800,000.00 

รถยุโรป 1,000,000.00 
 
 8.4.4 ประมาณการเงินลงทุน  
  เงินทุน 5,000,000 บาท 
  โดยแบ่งเงินเป็น 
   ซื้อรถญี่ปุ่น 800,000 บาทต่อคัน 
   ซื้อรถยุโรป 1,000,000 บาทต่อคัน 
 8.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย  
 
ตารางที่ 8.3: ประมาณค่าใช้จ่าย 
 

รายละเอียด ราคาต่อเดือน ราคาต่อปี 

ค่าจัดทําบัญชี 5,000.00 60,000.00 

ค่า Internet โทรศัพท์มือถือ 1,000.00 12,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.3 (ต่อ): ประมาณค่าใช้จ่าย 
 

รายละเอียด ราคาต่อเดือน ราคาต่อปี 

ค่าน้ํา  1,000.00 12,000.00 

ค่าไฟฟ้า 2,000.00 24,000.00 

ค่าโฆษณา ผ่าน Facebook, kaidee.com, 
taladrod.com 

5,000.00 60,000.00 

ค่าเก็บรายละเอียดรถยนต์เบื้องต้น 10,000.00 120,000.00 

ค่าน้ํามัน 10,000.00 120,000.00 

ค่าต่อภาษีรถยนต์ไม่เกิน 2,000 ซีซี 4,000.00 48,000.00 

รวม 38,000.00 456,000.00 

 
 8.4.5.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 ค่าทําการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ (AD Kaidee, Facebook, taladrod.com) 5,000 
บาทต่อเดือน 
 8.4.5.2 ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ  
  ค่าน้ํา 1,000 บาทต่อเดือน 
  ค่าไฟฟ้า 2,000 บาทต่อเดือน 
  ค่า Internet โทรศัพท์มือถือ 1,000 บาทต่อเดือน 
 8.4.5.3 ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 เนื่องจาก Driver Car ไม่มีสินทรัพย์ที่จะเสื่อมราคา จึงไม่มีสินทรัพย์เสื่อมราคา 
 8.4.5.4 ภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา 
 ภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาหักจากกําไรหลังการขาย 35% 
 8.4.6.1 การประมาณการงบกําไรขาดทุน  
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ตารางที่ 8.4: ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

ค่าน้ํามัน 120,000.00 120,000.00 120,000.00 

ค่าต่อภาษีรถยนต์ไม่เกิน 2,000 ซีซี 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

โทรศัพท์มือถือ 12,000.00 6,000.00 6,000.00 

ต้นทุนรถยุโรป 12,000,000.00 15,000,000.00 20,000,000.00 

ต้นทุนรถญี่ปุ่น 9,600,000.00 12,000,000.00 16,000,000.00 

สรุปรายจ่าย 22,068,000.00 27,462,000.00 36,462,000.00 

ภาษีท่ีต้องนําส่ง 35% 2,356,200.00 2,988,300.00 4,038,300.00 

รายได้บริษัท 28,800,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 

สรุปรายกําไรขาดทุน 4,375,800.00 5,549,700.00 7,499,700.00 

 
  8.4.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.5: ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินสดจากการขาย
รถยนต์มือ 2 

2,200,000.00 28,800,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 

ค่าใช้จ่ายในการ
บริหาร 

456,000.00 0.00 0.00 0.00 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

    

โทรศัพท์มือถือ 35,000.00 0.00 0.00 0.00 

เครื่องจักรในการผลิต 0.00 0.00 0.00 0.00 

ทรัพย์สินที่ไม่มีตัวตน 0.00 0.00 0.00 0.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.5 (ต่อ): ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

อาคารสํานักงานหรือ 
โรงงาน 

0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมสินทรัพย์ 7,656,000.00 33,765,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

หนี้สินหมุนเวียน 0.00 19,389,200.00 -20,450,300.00 -30,500,300.00 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 0.00 0.00 0.00 0.00 

รวมหนี้สิน     

ส่วนของผู้ถือหุ้น 0 0.00 0.00 0.00 

เงินลงทุน 5,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

รวมหนี้สินและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 

5,000,000.00 33,765,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 

 
  8.4.6.3 งบกระแสเงินสด  
 
ตารางที่ 8.6: งบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินสดรับจากการขาย
ผลิตภัณฑ์ 

0.00 28,800,000.00 36,000,000.00 48,000,000.00 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายใน
การขายรถยนต์มือ 2 

0.00 -2,880,000.00 -3,600,000.00 -4,800,000.00 

เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายใน
การบริหารและ
การตลาด 

0.00 -22,068,000.00 -27,462,000.00 -36,462,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.6 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 

0.00 0.00 -316,535.46 -658,848.33 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมดําเนินงาน 

0.00 3,852,000.00 4,621,464.54 6,079,151.67 

กระแสเงินสดจากกิจการ
การลงทุน 

    

เงินสดจ่ายการลงทุน 0.00 -2,200,000.00 -2,200,000.00 -2,200,000.00 

กระแสเงินสดจากกิจการ
การลงทุน 

0.00 -2,200,000.00 -2,200,000.00 -2,200,000.00 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหาเงิน 

    

กระแสเงินสดจากออก
หุ้น 

5,000,000.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหาเงิน
รวม 

5,000,000.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงินสดสุทธิ 5,000,000.00 1,652,000.00 2,421,464.54 3,879,151.67 

กระแสเงินสดต้นงวด 0.00 5,000,000.00 6,652,000.00 9,073,464.54 

กระแสเงินสดสุทธิปลาย
งวด 

5,000,000.00 6,652,000.00 9,073,464.54 12,952,616.21 
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8.5 การประมาณการประเมินโครงการ  
 
ตารางที่ 8.7: การประเมินโครงสร้างการลงทุน 
 

การประเมินโครงสร้างการลงทุน 
ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที3่ 

รายการ 

กําไรสุทธิ 4,375,800.00 5,549,700.00 7,499,700.00 

บวก ค่าเสื่อมราคา 12,000.00 6,000.00 6,000.00 

กระแสเงินสดสุทธิ 4,387,800.00 5,555,700.00 7,505,700.00 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 148.20% 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 17,392,012.47 
ระยะเวลาคืนทุน  
(Playback Period) 

0.2 ปี 

 
 8.5.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ 
 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการอยู่ที่ 0.2 ปี เนื่องจากเป็นธุรกิจที่สามารถสร้างรายได้เป็น
จํานวนมาก จึงสามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลาสั้นกว่าธุรกิจแบบอ่ืน ๆ 
 8.5.2 มูลค่าทุนปัจจุบันสุทธิ (NVP) 
 มูลค่าลงทุนสุทธิ 17,392,012.47 
 8.5.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนอยู่ที่ 148.20 % 
 
8.6 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 ความเสี่ยงจะเกิดข้ึนได้ต่อเมื่อเวลาลงขายรถยนต์แล้วมีคู่แข่งขายรถยนต์รุ่นเดียวกันในราคา
ที่ถูกกว่ามาก คนจะให้ความสนใจกับรถยนต์รุ่นนั้น ๆ หรือกรณีที่ซื้อรถยนต์มาในราคาปกติ แล้วราคา
ของรถยนต์ในตลาดเกิดราคาทําให้ปิดการขายไม่ได้ แต่กรณีนี้จะเกิดขึ้นได้ยากมาก 
 8.6.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case)  
 ขายรถยนต์ได้เดือนละ 1-2 คัน 1 ปี ขายได้ขั้นต่ํา 24 คัน 
 โดยมีกําไร 100,000 – 200,000 บาทต่อคัน 
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 8.6.2 สถานการณ์ท่ีดีที่สุด (Best Case)  
 ขายรถยนต์ได้เดือนละ 4 คัน ตลาดมีความต้องการรถยนต์มือสอง มากกว่าช่วงปกติ และ
รถยนต์บางคันบางรุ่น สามารถเรียกราคามากกว่าช่วงปกติได้เนื่องจากมีความต้องการในตลาดมาก 
สามารถสร้างกําไรจากการขายรถยนต์มือสอง ได้ 200,000–300,000 บาทต่อคัน 
 ยอดขายรถยนต์มือสอง ต่อปีอาจสามารถทําการขายได้ 48 คันภายใน 1 ปี 
 8.6.3 สถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
 ขายรถยนต์มือสอง ได้เดือนละ 1 คัน โดยกําไรต่อการขายรถยนต์มือสอง ต่อคันจะลดลง
เหลือ 50,000–100,000 บาทต่อคัน ภายในระยะเวลา 1 ปีอาจขายได้เพียง 12 คัน  
 



บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน  
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด  
 หากในเวลา 3 เดือนรถยนต์ที่มีอยู่ขายไม่ได้ หรือคนสนใจน้อย จะทําการโพสต์โปรโมชั่นลด
ราคารถยนต์ใน Facebook และ Kaidee เพ่ือให้รถขายออกไปได้เร็วที่สุด 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการดําเนินงาน  
 ในกรณีที่หารถยนต์มือสอง มาขายได้แค่ 1 คันต่อเดือน จะต้องซื้อในราคาที่ถูกลงกว่าเดิม
เช่น ปกติซื้อในราคา 800,000 บาท และขายในราคา 1,000,000 บาท ก็จะต้องซื้อในราคา 700,000 
– 750,000 บาท และขายในราคา 1,000,000 บาทให้ได้ 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน  
 ในกรณีที่ซื้อรถยนต์มือสอง มาแล้วขายไม่ได้ เงินทุนหมุนไม่ทันจริง ๆ แล้วมีความจําเป็นที่
จะต้องใช้เงินด่วนในเวลานั้น อาจจะต้องนํารถยนต์ที่มีอยู่เข้าจัดไฟแนนซ์ เพ่ือแบ่งเบาภาระทางการ
เงินลงและสามารถท่ีจะนําเงินที่ต้องการใช้ด่วนมาหมุนก่อนได้ โดยรถยนต์ที่ทําการเข้าไฟแนนซ์แล้ว
สามารถนํามาขายต่อในราคาขายดาวน์ได้ 
 
9.2 แผนในอนาคต  
 ในอนาคต Driver Car ต้องการที่จะขายรถยนต์ให้ได้ขั้นต่ําเดือนละ 2 คันโดยในบางเดือน
หากรถยนต์ในตลาดไม่มีให้ตัดเข้ามาขายทํากําไรได้ ก็จะรับเป็นการลงขายให้เจ้าของรถและทําการ
เก็บส่วนแบ่งค่า Commission จากยอดขายของรถคันนั้น ๆ 
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