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  แผนธุรกิจอะไหลรถยนต บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด เมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางตรา

สินคาใหเปนท่ีรูจักแกกลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีตอบสนองความตองการ

ของกลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือพัฒนาคุณภาพการใหบริการท่ีสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคา

เปาหมาย และเพ่ือเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดของการจัดจําหนายอะไหลรถยนตภายในประเทศ โดย

ทําการเก็บรวบรวมขอมูลงานวิจัยจากกลุมผูซ้ืออะไหลรถยนต เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ืออะไหล

รถยนต และปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภค 

 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออะไหลรถยนตของกลุมตัวอยาง พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือ

อะไหลรถยนตเพราะอะไหลรถยนตเริ่มหมดสภาพ ประเภทอะไหลในเครื่องยนต (น้ํามันเครื่อง กรอง

เครื่อง ลูกสูบ ปลอกสูบ) ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุดไดแก การบริการของรานคา โดยเลือกซ้ืออะไหลแท มือ 1 มากท่ีสุด และสวนใหญใชแหลงขอมูล

ทางอินเทอรเน็ตในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตมากท่ีสุด ซ่ึงจากผลการศึกษาดังกลาวสามารถ

นํามาใชในการกําหนดวางแผนกลยุทธธุรกิจอะไหลรถยนต โดยกลยุทธระดับองคกร ไดแก กลยุทธ

การขยายตัวในแนวตั้ง กลยุทธระดับธุรกิจ ไดแก กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม และกลยุทธ

ระดับปฏิบัติการ ไดแก กลยุทธการตลาดบริการ เม่ือพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุน พบวา มี

อัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยูในเกณฑดี เห็นควรแกการลงทุน โดยใชงบลงทุนท้ังสิ้น 

1,500,000 บาท มูลคาปจจุบันสุทธิ เทากับ 5,078,777.67 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของ

โครงการอยูท่ี 74%  
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ABSTRACT 

 

 Business Plan for Car Spare Parts Shop of Kitipon Car Service Co.,Ltd. has 

objective is to create a brand known to target customers, to design a marketing 

strategy that meets the needs of target customers, to improve the quality of service 

to satisfy the target customers and to increase the market share of domestic auto 

parts. By collecting research data from auto parts buyers. About buying auto parts. 

And the marketing factors that affect the decision to buy a car's parts. 

 The study of purchasing behavior of car parts of the sample, The results that 

mostly buy car parts because auto parts start breaking, spare parts in engine (Oil 

filter, piston cylinder pump). The most important factors affecting the decision to buy 

auto parts were as follows: Service of the shop By buying the most genuine 1 hand 

and most used the Internet resources to make the decision to buy the most auto 

parts. The results of this study can be used in strategic planning of the automobile 

spare parts business. Corporate Strategy is a vertical growth strategy. Business 

Strategy is a customer-focused strategy and Operational Strategies such as service 

marketing strategies. Considering the feasibility of the investment, it was found that 

the project's return was good. It should be invested. The total investment cost is 

1,500,000 Baht, NPV is 5,078,777.67 Baht and IRR is 74% 

 

Keywords: Spare Parts, Car 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด เริ่มกอตั้งเม่ือ ป 2535 ซ่ึงเปนบริษัทท่ีใหบริการเก่ียวกับ

การซอมบํารุงรถยนตมามากกวา 25 ป บนถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวงบางกะป เขตหวยขวาง โดยเปน

อูซอมรถยนตในเครือบริษัทประกันภัยรถยนตมากกวา 20 บริษัท  และท่ียอมรับของลูกคาท่ีมาใช

บริการอยางตอเนื่อง แตอยางไรก็ตามเนื่องจากสภาวะการแขงขันของธุรกิจใหบริการดานการซอม

บํารุงรถยนตในปจจุบันนี้มีการแขงขันกันเปนอยางมาก จึงทําใหอูซอมรถยนตตองมีการพัฒนา และ

ปรับปรุงท้ังในดานคุณภาพของงานซอม และดานของการบริการท่ีประทับใจ รวมกับการขยายสาย

ธุรกิจท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปนการเพ่ิมผลประกอบการของธุรกิจ ทางบริษัทฯ จึงเกิดแนวคิดในการขยาย

ธุรกิจใหเปนธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนต ซ่ึงธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนตนั้นเปนธุรกิจท่ีสามารถ

ตอบสนองกระแสปจจุบันไดดีและเปนธุรกิจท่ีผูบริโภคใหความสนใจ โดยธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนต

นี้ จะประกอบดวยการจําหนายอะไหลรถยนตและการใหบริการดานคําแนะนํา เชน การแนะนําขอมูล

เพ่ิมเติมเก่ียวกับการดูแลรถยนต หรือคําแนะนําตาง ๆ เก่ียวกับรถยนตเพ่ือใหผูท่ีมาใชบริการเกิด

ความสนใจมากข้ึน 

 1.1.1 สถานท่ีตั้ง 

ท่ีตั้ง  3344  ถนนเพชรบุรีตัดใหม แขวงบางกะป เขตหวยขวาง จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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ภาพท่ี 1.1: แสดงแผนท่ีบริการเก่ียวกับรถยนตของอูกิติพล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 

 
 

1.2 ชองทางการนําเสนอสินคา 

1) การเชาอาคารเพ่ือจัดทําหนารานในการจําหนายอะไหลรถยนต โดยเลือกแหลงจําหนาย

ท่ีตั้ง ท่ีสะดวกแกการคนหา ติดกับถนนเสนหลัก และการเดินทางท่ีสะดวก 

2) การจําหนายผานสื่อสังคมออนไลน ไดแก เว็บเพจ อินสตาแกรม และไลน ของทาง บริษัท    

กิติพล คารเซอรวิส จํากัด     

 

1.3 ประเภทของสินคาและคุณสมบัติ 

       บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด  เริ่มกอตั้งเม่ือป พ.ศ. 2535 โดยใหบริการดานการซอม

รถยนต ตอมาไดพัฒนาตอยอด โดยนําอะไหลรถญี่ปุนทุกชนิดมาจําหนายใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

ดวยการขยายชองทางการจําหนาย โดยประเภทของสินคาจะแบงไดเปน 3 ประเภท คือ 1. อะไหลแท

จากศูนย 2. อะไหลแทมือสอง  3. อะไหลเทียม 

1. อะไหลแทจากศูนย คือ ชิ้นสวนอะไหลแทเพ่ือการทดแทน ท่ีมีคุณภาพเดียวกับชิ้นสวน

อะไหล ท่ีติดตั้งมาจากโรงงาน ประกอบของตัวรถยนต (Original Equipment Manufacturing: 

OEM) รับรองคุณภาพจากบริษัทหรือตัวแทนการนําเขามาจําหนาย ซ่ึงจะมีราคาสูงตามมาตรฐาน

ราคาอะไหลจากศูนยบริการ สวนใหญจะนํามาจําหนายจากประเทศญี่ปุน 

2. อะไหลแทมือ 2 คือ อะไหลแทจากรถยนตท่ีไมไดใชงานแลว หรือประมูลซากรถยนตแตละ

ยี่หอท่ีเกิดอุบัติเหตุแตบางชิ้นสวนยังใชได นําสวนท่ีสามารถใชงานไดมาจําหนาย สาเหตุท่ีลูกคาบาง

กลุมเลือกซ้ือเพราะคุณภาพของสินคา แข็ง ทน กวาของเทียม แตราคาก็ประหยัดถึงรอยละ 50 ของ

ราคาสินคาแทใหม ซ่ึงเราสามารถนํามาซอมใหม พนสีได  

3. อะไหลเทียม คือ อะไหลท่ีผลิตโดยโรงงานผลิตอะไหลรถยนต เปนอะไหลรถยนตท่ีมีตรา

สินคาเปนของตัวเอง ซ่ึงในกรณีท่ีบริษัทผลิตชิ้นสวนรถยนตผลิตอะไหลรถยนตตาง ๆ ออกมาขายเอง

จะตองทําลายตราสินคาของคายรถยนตตาง ๆ ออก และวางขายในชื่อของบริษัทผลิตชิ้นสวนรถยนต

แทน อะไหลเทียมมีคุณภาพหลายระดับ ไมวาจะเปนระดับท่ีคุณภาพต่ํากวาอะไหลแท คุณภาพ

เทียบเทาอะไหลแท บางกรณีเปนอะไหลตัวเดียวกันกับอะไหลแท หรือ คุณภาพสูงกวาอะไหลแท 

 รายละเอียดสินคา/ บริการ 

 1. จุดเดน 

1) อะไหลรถยนตท่ี บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด จัดจําหนายประกอบดวยอะไหล

รถยนตมากกวา 1 ตราสินคา เพ่ือเปนการกระจายความเสี่ยง โดยไมหวังพ่ึงกับสินคาตราสินคาใดตรา

สินคาหนึ่งเพียงอยางเดียว ซ่ึงสัดสวนของคลังสินคาแตละยี่หอจะข้ึนอยูกับปริมาณการจําหนายของ

แตละตราสินคาเปนสําคัญ อีกท้ังการมีสินคาหลากหลายตราสินคาจะสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาท่ีหลากหลายไดเปนอยางดี 



 

 
 

2) อะไหลรถยนตท่ีบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด นํามาจัดจําหนายจะมีการตรวจสอบ

คุณภาพของอะไหลในทุกชิ้นสวน โดยจะมีการรับประกันสินคา ถาลูกคาไมพอใจ หรือสินคาไมตรง

ตามความตองการสามารถเปลี่ยนสินคา หรือคืนเงินไดภายในกําหนดของบริษัท 

 3) สถานท่ีจําหนายสินคามีอยูในแหลงชุมชน ติดถนน หาไดงาย สะดวกแกลูกคา 

 4) บริษัทฯ มีบริการทําสีใหแกอะไหล สําหรับลูกคาท่ีตองการทําสีใหมของชิ้นสวนอะไหล 

โดยลูกคาสามารถรอรับสินคากลับบานไดเลย สะดวกและครอบคลุมการบริการอยางยิ่ง 

2. นวัตกรรม 

ดานการบริการ มีการใชเทคโนโลยีผานสื่อสังคมออนไลน ไดแก เว็บเพจ อินสตาแกรม 

แอพพลิเคชั่นไลน และเว็บไซตของทาง บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ในการซ้ือขายสินคารวมท้ัง

การใหบริการดานคําแนะนํา เชน การแนะนําขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับการดูแลรถยนต หรือคําแนะนํา

ตาง ๆ เก่ียวกับรถยนตเพ่ือใหผูท่ีมาใชบริการเกิดความสนใจมากข้ึน โดยผูบริโภคสามารถเลือกดู

สินคา และทําการสั่งซ้ือสินคาผานทางเทคโนโลยีตาง ๆ นอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถสอบถามขอมูล

รายละเอียดเก่ียวกับสินคาของบริษัทฯ ไดตลอด 24 ชั่วโมง  

 

1.4 วิสัยทัศน 

 “ผูนําดานการจําหนายอะไหลรถยนตในกรุงเทพมหานคร” 

 

1.5 พันธกิจ 

1. การสรางความหลากหลายในตราสินคาและประเภทของอะไหลรถยนตท่ีจัดจําหนายเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

2. การสรางคุณภาพการใหบริการท่ีดีตอกลุมลูกคาเปาหมาย 

 

1.6 เปาหมาย 

1.6.1 เปาหมายระยะส้ัน  

  - สรางภาพลักษณของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัดใหเปนท่ีรูจักแกกลุมลูกคา

เปาหมาย 

  - สรางการสื่อสารผานสื่ออินเทอรเน็ต เพ่ือกระตุนใหผูบริโภครูจักบริษัท กิติพล คาร

เซอรวิส ในฐานะผูจัดจําหนายอะไหลรถยนต 

 1.6.2 เปาหมายระยะกลาง   

- ทําการโฆษณาผานสื่ออินเทอรเน็ตอยางตอเนื่อง เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคมีการ

จดจําบริษัท กิติพล คารเซอรวิส ในฐานะผูจัดจําหนายอะไหลรถยนต 



 

 
 

- จัดกิจกรรมสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนยอดขายของสินคา 

- พัฒนาคุณภาพการบริการเพ่ือใหเกิดความพึงพอในของผูบริโภค 

- มีสวนแบงทางการตลาดของการจัดจําหนายท่ีเพ่ิมข้ึน 

 1.6.3 เปาหมายระยะยาว  

  - ขยายธุรกิจการใหบริการท่ีครอบคลมุการดแูลรักษารถยนตแบบครบวงจร เชน 

การเพ่ิมสินคาประเภทยางรถยนต  

 

1.7 วัตถุประสงคของโครงการ 

1. เพ่ือสรางการรับรูตราสินคา บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ผานสื่ออินเทอรเน็ต 

 2. เพ่ือใหมีสวนแบงทางการตลาดของการจัดจําหนายอะไหลรถยนตท่ีเพ่ิมข้ึน 

 3. เพ่ือพัฒนาคุณภาพการบริการใหเกิดความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

 

1.8 ท่ีมาและความสําคัญของการจัดทําแผน 

เนื่องจาก บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด มีพ้ืนฐานและชื่อเสียงดานรถยนตมายาวนาน 

โดยเฉพาะการใหบริการในเครือของบริษัทประกันภัยรถยนตมากกวา 20 ประกันภัยท่ัวประเทศไทย 

ซ่ึงสิ่งเหลานี้ถือไดวาเปนแรงผลักดันสําคัญท่ีทําใหบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด คิดวาการจําหนาย

อะไหลรถยนตของทางบริษัทฯ จะไดรับการตอบสนองจากกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนอยางดี อีกท้ัง

จากแนวโนมการจําหนายอะไหลรถยนตมีทิศทางการขยายตัวเพ่ิมข้ึน ถึงแมจะมีผูผลิตและจําหนาย

จํานวนมาก แตผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จในธุรกิจนี้ มีเพียงไมก่ีรายเทานั้น เนื่องจากลูกคา

ใหความสําคัญความปลอดภัยของรถยนตและคุณภาพของอะไหลรถยนต ตลอดจนความเชื่อถือใน

สินคาและการบริการท่ีนาเชื่อถือเปนหลัก  

เม่ือสํารวจราคาอะไหลรถยนตตามรานตาง ๆ ท่ัวไป พบวา ยกตัวอยางอะไหลหนึ่งชิ้น  มี

ราคาอะไหลท่ีเหมือนกัน คุณภาพเทากัน ขายท่ีประมาณ 800-900 บาท ในขณะท่ีบริษัทกิติพล คาร

เซอรวิส จํากัด มีความสามารถในการจัดจําหนายอะไหลรถยนตในราคาท่ีต่ํากวา 600 บาท โดยเปน

ราคาหนารานซ่ึงจะถูกกวารานอ่ืน ๆ ประมาณ 200-300 บาท แตถาลูกคาไมสะดวกซ้ือหนารานก็

สามารถใหเราจัดสงทางไปรษณียได โดยอัตราคาบริการสงตามน้ําหนักจริง ซ่ึงนอกจากจุดเดนของเรา

จะเปนดานบริการแลว ยังเปนจุดเดนดานราคาอีกดวย ดวยความเชื่อม่ันดานบริการเราก็จะบรรจุ

ภัณฑสินคาเพ่ือความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือ ไววางใจ ธุรกิจจึงมีความเปนไปไดในการเติบโตมากข้ึนใน

อนาคต 

แมวาอะไหลรถยนตจะเปนสินคาท่ีมีการผลิตและการจัดจําหนายอยูท่ัวทุกแหงของประเทศ

ไทย ซ่ึงผูจัดจําหนายแตละแหงจะมีการใหบริการท่ีแตกตางกันออกไป แตสิ่งท่ีคนไทยชอบคือ ความ



 

 
 

รวดเร็ว ทันใจ เพราะสวนมากคนไทยถือวาเปนคนใจรอน เรงรีบ ทางบริษัทฯ จึงไดนําสวนนี้มาเปน

จุดเดนของบริษัทฯ ใหแตกตางจากท่ีอ่ืน  เพ่ือสรางความประทับใจ  เพ่ือความพึงพอใจและเพ่ือการ

บอกตอซ่ึงนํามาเพ่ิมฐานลูกคาของเราในอนาคต โดยทางบริษัทฯ จะมุงเนนการใชสื่ออินเทอรเน็ตใน

การใหการบริการแกกลุมลูกคาเปาหมาย และเพ่ือการสรางภาพลักษณของบริษัทฯ ใหเปนท่ีรูจักเพ่ิม

มากข้ึน 

 

1.9 วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 

1. เพ่ือสรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

2. เพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

3. เพ่ือพัฒนาคุณภาพการใหบริการท่ีสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

4. เพ่ือเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดของการจัดจําหนายอะไหลรถยนตภายในประเทศ 

  



 

 
 

บทท่ี 2 

วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

2.1 ประเภทของขอมูล 

 2.1.1 ขอมูลทุติยภูมิ 

 เปนการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควาเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการ

สรางภาพลักษณ แนวคิด และ ทฤษฎีดานพฤติกรรมความจงรักภักดี ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ

และการตัดสินใจ ทฤษฎีเก่ียวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ ทฤษฎีสวนประสมการตลาด และงานวิจัยท่ี

เก่ียวของ โดยนําทฤษฎีตาง ๆ มาใชอางอิงในการอภิปรายผลการศึกษา รวมกับการเก็บรวบรวมขอมูล

จากบทความ วารสาร รายงานการวิจัย เอกสารทางวิชาการ และสื่อสิ่งพิมพ รวมท้ังขอมูลท่ีเผยแพร

ทางอินเตอรเน็ต เปนตน 

 2.1.2 ขอมูลปฐมภูมิ 

เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 

400 คน มีระยะเวลาการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตเดือน ธันวาคม 2560 ถึงเดือน มกราคม 

2561 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดทําแผนธุรกิจ 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการสรางภาพลักษณ 

 การสรางภาพลักษณ เปนแนวคิดท่ีองคกรธุรกิจตางตระหนักถึงความสําคัญอยางสูง โดย

พยายามพัฒนากลยุทธการสรางภาพลักษณอยางเปนระบบ จากเดิมท่ีอาศัยการประชาสัมพันธ เปน

เครื่องมือหลัก มาเปนการประยุกตและ ผสมผสานกลยุทธการสื่อสารหลากหลายรูปแบบ โดยใช

เทคนิค วิธีตาง ๆ อยางเปนเอกภาพ เพ่ือสนับสนุนการดําเนินงาน สูเปาหมายภาพลักษณท่ีพึง

ประสงคขององคกร โดยแบงภาพลักษณออกเปน 6 ลักษณะ (วิทยาลัยพาณิชยศาสตร ม.บูรพา, 

2554) คือ 1) ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีถูกจาลองข้ึนมา (An Image is Synthetic) 2) ภาพลักษณเปนสิ่งท่ี

เชื่อถือได (An Image is Believable) 3) ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีอยูนิ่ง และ รับรูได (An Image is 

Passive) 4) ภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเห็นไดชัดเจน (An image is vivid and concrete ) 5) ภาพลักษณ

ตองเปนสิ่งท่ีถูกทาใหดูงายแกการเขาใจ และแตกตาง (An image is simplified) และ 6) ภาพลักษณ

มีความหมาย และแงมุม (An image is ambiguous)  

 

 

 

 



 

 
 

 2.2.2 แนวคิด และ ทฤษฎีดานความจงรักภักดี 

Aaker (1991) กลาววา ความภักดีของลูกคานั้นอาจจะสามารถแบงออกเปน 4 กลุม ดังนี้ 1) 

กลุมท่ีไมใชลูกคา (Non-customer) 2) กลุมท่ีออนไหวตอราคา (Price-switcher) 3) กลุมท่ีใชสอง 

หรือสามแบรนด (Fence Sitter) และ 4) กลุมท่ีหนักแนนม่ันคงตอแบรนด (Committed Loyalty) 

ลูกคากลุมนี้ถือเปนยอดปรารถนาของเจาของสินคา 

2.2.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการตัดสินใจ 

Loudon & Bitta (1988 อางใน ศุภร เสรีรัตน, 2544) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม

ผูบริโภคอาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเขาไปเก่ียวของเม่ือมีการ

ประเมินการไดมาการใชหรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 

Engle, Blackwell & Miniard (1993 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) ไดใหความหมาย

ของพฤติกรรมผูบริโภค ไววา กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเพ่ือทําการ

ประเมินผลการจัดหารการใชและการใชจายเก่ียวกับสินคาและบริการใหไดมาซ้ือการบริโภค 

Hoyer & MacInnis (1997 อางใน ดารา ทีปะปาล, 2542) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนผลสะทอนของการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ังหมดท่ีเก่ียวของสัมพันธกับการไดรับมาก

การบริโภคและการจํากัดอันเก่ียวกับสินคาและบริการ เวลาและความคิดโดยหนวยตัดสินใจซ้ือ (คน) 

ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

Paul & Jerry (1990 อางใน ศุภร เสรีรัตน, 2550) สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ไดให

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ไววา การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู

ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณ ภายใตสิ่งแวดลอมท่ีมนุษยไดกระทาข้ึนในเรื่องของการ

แลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 

2.2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ 

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมหรือสินคาใหมเกิดข้ึนมากมาย มีท้ังผูบริโภครูจักและไมรูจัก ซ่ึง

หมายความวา สินคาใหมมีเกิดข้ึนใหมตลอดเวลาและสินคาใหมนี้นั้นมีท้ังท่ีประสบความสําเร็จและ

ลมเหลว แตสินคาท่ีเกิดข้ึนใหม มีท้ังท่ีเกิดจากนวัตกรรม (Innovation) และเกิดจากการปรับเปลี่ยน 

จากของเดิมเพียงเล็กนอยก็ได ผลิตภัณฑใหมอาจมีความหมายแตกตางกัน 

การนําเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดตลอดเวลาโดยการ ปรับปรุงผลิตภัณฑเดิม เปลี่ยน

สวนประกอบ เพ่ิมคุณสมบัติ ใชความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี สมัยใหมในการดัดแปลงเพ่ือเพ่ิม

สวนแบงการตลาดและกําไรมากข้ึน ผูบริหารผลิตภัณฑใหมตองศึกษาข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหม 8 ข้ันตอน ไดแก 1) การกลั่นกรองความคิด (Idea Screening) 2) พัฒนาแนวความคิดและการ

ทดสอบแนวความคิด 3) การพัฒนากลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy Development)  

4) การศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด (Marketing Process) 



 

 
 

5) การวิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) 6) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 

7) การทดสอบตลาด (Market Testing) และ 8) การแนะนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด  

(ปราณี เอ่ียมลออภักดี, 2551) 

2.2.5 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด  

Kolter (1997) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ

และสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยาง

ท่ีกิจการใชเพ่ือใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบง

ออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ “4 Ps”อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การ

จัดจาหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 มนตธิชา ทองคง (2557) ไดทําการศึกษาความไววางใจท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออะไหล

รถยนตมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31 – 40 ป มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือน 20,0001 – 

30,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส การศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับสินคามีคุณภาพดี ทนทาน ดานราคาใหความสําคัญกับ

สินคามีราคาถูก ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญกับความนาเชื่อถือของสถานท่ีจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับความสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาได ผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคล ดานรายได มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตมือสอง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ืออะไหลรถยนตมือสอง และปจจัย   อ่ืน ๆ ไดแก ความไววางใจ และความภักดีตอตราสินคามี

ผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตมือสองท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 รังสินี โลพิรุณ (2556) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของลูกคารานกิจเจริญอะไหล เชียงราย กรณีศึกษาเปรียบเทียบระหวาง

กลุมลูกคาปลีกและกลุมลูกคาสง พบวา กลุมลูกคาสวนใหญของรานท้ังกลุมลูกคาปลีกและกลุมลูกคา

สงใหความสําคัญกับปจจัยในดานบุคลากรของรานสูงท่ีสุด โดยใหความสําคัญกับปจจัยยอยในดาน

บุคลากรท่ีมีความชํานาญและมีประสบการณสูงสุด รองลงมา กลุมลูกคาปลีกใหความสําคัญกับปจจัย

ดานกระบวนการ ไดแก การมีบริการเสริมท่ีประทับใจและแตกตาง ปจจัยดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพ ไดแก การจัดวางสินคาท่ีดีและสวยงาม ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก การมีสินคาท่ี

หลากหลายและครบครัน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาและการบอกปากตอ



 

 
 

ปาก ปจจัยดานราคา ไดแก การตั้งราคาขายท่ีเหมาะสมและปจจัยดานสถานท่ี ไดแก ทําเลท่ีตั้งของ

รานท่ีอยูใกล ตามลําดับ ในสวนของกลุมลูกคาสง ปจจัยรองลงมาจากดานบุคลากร คือ ปจจัยดาน

สถานท่ี ไดแก การบริการสั่งซ้ืออะไหลดวน ปจจัยดานกระบวนการ ไดแก การมีบริการเสริมท่ี

ประทับใจ ปจจัยดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ไดแก การจัดวางสินคาท่ีดีและสวยงาม ปจจัยดาน

การสงเสริมการตลาด ไดแก การบริการท่ีดีของพนักงานขายและปจจัยดานผลิตภัณฑเทากับดาน

ราคา โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีลูกคาใหความสําคัญท่ีสุด ไดแก การมีสินคาท่ีหลากหลายและ

ครบครัน ปจจัยดานราคา ไดแก การใหเครดิตสินเชื่อในการชําระเงิน 

 สุนทร วุฒิศิริศาสตร (2558) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอลูกคาปลีกใน

การซ้ืออะไหลรถยนตจากหางหุนสวนจํากัดสามัญนิติบุคคล ยนตศิลป จังหวัดลําปาง พบวา ปจจัย

ดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด โดยลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญตออะไหล

ท่ีจําหนายมีความทนทาน คุณภาพดี ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด โดย

ลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญตอราคาขายอะไหลรถยนตถูกกวาท่ีอ่ืน (กรณีสินคาเหมือนกัน) ปจจัย

ดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก โดยลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญ

ตอการมีอะไหลรถยนตพรอมจําหนายเสมอในคลังอะไหล ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจอยูในระดับมาก โดยลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญตอการใหของสมมนาคุณ/ ของแถมใน

โอกาสพิเศษตาง ๆ ปจจัยดานบุคคลมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด โดยลําดับแรกลูกคาให

ความสําคัญตอพนักงานท่ีสามารถจัดสินคาใหแกลูกคาไดอยางถูกตองตามท่ีลูกคาตองการ ปจจัยดาน

กระบวนการใหบริการมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก โดยลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญตอการ

ใหบริการดานคําปรึกษา และคําแนะนําเก่ียวกับอะไหลแกลูกคา และปจจัยดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพมีผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก โดยลําดับแรกลูกคาใหความสําคัญตอปาย

หนารานท่ีมองเห็นไดชัดเจน สะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจไดดี 

 

 

  



 

 
 

2.4 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

ภาพท่ี 2.1: แสดงกรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําผลท่ีไดจากการศึกษาไปใชในการพัฒนา ปรับปรุงกลยุทธการตลาด และ

คุณภาพการใหบริการท่ีตอบสนองตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส 

จํากัด 

 

2.5 การดําเนินงานวิจัย 

 2.5.1 วิธีการเก็บขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ี

ตัดสินใจซ้ืออะไหลท่ีอยูในเขตพ้ืนท่ีตาง ๆ ของกรุงเทพมหานคร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมผูซ้ืออะไหลรถยนต โดยผูวิจัยจะดําเนินการเก็บ

รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมประชากรดังกลาว  

ท้ังนี้เนื่องจากผูวิจัยไมทราบจํานวนของกลุมตัวอยางประชากรท่ีแนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชการ

หาขนาดกลุมตวัอยางจากการคํานวณ ดวยสูตร Cochran (1953)  ท่ีมีระดับความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงกลุม

ตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 384 คน และเพ่ือเปนการเพ่ิมความเชื่อม่ันใหแกขอมูล ผูวิจัยจึงขอกําหนดกลุม

ตัวอยาง 400 คน  

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางในการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

- ดานบุคลากร 

- ดานกระบวนการใหบริการ 

- ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของ

ผูบริโภค 

 



 

 
 

 2.5.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้แบงออกเปน 4 สวน  ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ืออะไหลรถยนตของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในรานอะไหลรถยนต 

สวนท่ี 4 ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภค 

 

2.6 สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการในรานอะไหลรถยนต พบวา ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก การมี

สินคาในรานท่ีครบวงจร การมีสินคาหลากหลายตราสินคาใหเลือก  การมีสินคาจํานวนเพียงพอตอ

การขาย การมีสินคาท่ีมีคุณภาพและไดมาตรฐาน และการไมหลอกลวงผูซ้ือโดยการนําสินคาท่ีใชแลว

มาจําหนายเปนสินคาใหม ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ราคาในการจําหนายสามารถ

ตอรองได  

การมีทําเลท่ีตั้งของรานใกลบานหรืออูซอม การมีท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบาย การเพ่ิมชอง

ทางการจําหนายโดยการใชสื่อออนไลน การใชผูเชี่ยวชาญดานอะไหลมาชวยในการจัดจําหนาย และ

การมีบริการจัดสงอะไหลใหถึงแหลงท่ีพักหรืออูซอมของผูซ้ือ การรับประกันสินคาท่ีซ้ือแลว พนักงาน

ใหการตอนรับเปนอยางดี พนักงานอัธยาศัยดี สุภาพเรียบรอย พนักงานมีความรูเก่ียวกับอะไหลเปน

อยางดี พนักงานใหบริการอยางรวดเร็ว และพนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ความ

สะดวกรวดเร็วในการใหบริการ มีระบบข้ันตอนการทํางานท่ีถูกตอง ตามคําสั่ง กระบวนการใหบริการ

ไมยุงยาก ซับซอน การตกแตงสถานท่ีของรานใหมีความสะอาด การมีปายบริษัท/ รานคา ท่ีชัดเจน 

มองเห็นงาย ทางเขา – ออกของรานมีความสะดวก มองเห็นไดชัดเจน การตกแตงสถานท่ีภายนอกท่ี

โดดเดนชัดเจน รวมท้ังการมีสถานท่ีนั่งรอรับอะไหลท่ีสะอาด เรียบรอย และเพียงพอกับความตองการ 

สําหรับการศึกษาความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของกลุมผูซ้ืออะไหลรถยนต พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตโดยการศึกษาขอมูลทาง

อินเทอรเน็ต 

  



 

 
 

บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

 

การวิเคราะหการแขงขันเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดของบริษัท กิติพล 

คารเซอรวิส จํากัด ซ่ึงการวิเคราะหดังกลาวสามารถนํามาใชในการวิเคราะหเพ่ือใหเกิดประโยชนแก 

ไดดังนี้ 

 

3.1 การวิเคราะหปจจัยกดดัน 5 ประการ โดยการใชแนวคิด ทฤษฎีของ Michale E Porter 

 1. คูแขงขันรายใหม (Threat of New Comer) 

 การเกิดข้ึนของคูแขงขันรายใหมสามารถเขามาทําธุรกิจไดงาย แตจะตองเผชิญกับปญหาการ

แขงขันและคุณภาพของชิ้นสวนท่ีผลิตซ่ึงปจจุบันยังมีโรงงานท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐานไมมากนัก 

ประกอบกับอนาคตอันใกลจะมีการยกเลิกมาตรการบังคับใชชิ้นสวนท่ีผลิตภายในประเทศซ่ึงผูผลิต

รายเล็กยอมตองไดรับผลกระทบอยางแนนอน แตอยางไรก็ตามการเกิดข้ึนของคูแขงขันรายใหมของ

บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด มีจํานวนไมมากนัก เนื่องจากคูแขงขันรายใหมไมสามารถเปน

ตัวแทนจําหนายสินคาแตเพียงผูเดียวสําหรับสินคารุนหรือยี่หอหนึ่ง ๆ ได อีกท้ังการเริ่มตนธุรกิจ

จะตองใชเงินลงทุนท่ีคอนขางสูง แตอยางไรก็ตามการเริ่มตนธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนตของบริษัทฯ 

ท่ีเกิดข้ึนในครั้งนี้ ทางบริษัทฯ ไดมีจุดเดนดานประสบการณในการใหบริการซอมแซมรถยนต และไดมี

ฐานลูกคาเดิมอยูแลว ซ่ึงสามารถสรางขอไดเปรียบตอคูแขงขันท่ีจะเกิดข้ึนใหมในธุรกิจ 

 2. การแขงขันระหวางคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Internal Rivalry) 

 ปจจุบันคูแขงขันในการจําหนายอะไหลรถยนตของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด มี

จํานวนมากและมีแนวโนมท่ีจะเพ่ิมจํานวนมากข้ึนอยางตอเนื่อง ทําใหสภาวะการแขงขันของคูแขงใน

ธุรกิจเดียวกันสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของทางบริษัทฯ เปนอยางมาก เนื่องจากมีการแขงขัน

ท่ีสูง อีกท้ังยังมีผูจําหนายรายใหญเปนจํานวนมาก และมีแหลงจัดจําหนายในเขตกรุงเทพมหานครท่ี

เปนแหลงจําหนายอะไหลรถยนตราคาท่ีไมสูงมากนัก แตอยางไรก็ตามการมีขอบังคับการใชชิ้นสวน

ภายในประเทศทําใหการแขงขันยังมีไมมากนัก แตในอนาคตถามีการยกเลิกขอบังคับดังกลาวจะทําให

การแขงขันเพ่ิมสูงข้ึน เนื่องจากผูผลิตจะนิยมใชชิ้นสวนจากตางประเทศมากกวา เนื่องจากราคาไม

แตกตางกันมากนักและมีมาตรฐานในการผลิตคอนขางดี 

 3. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (The Bargaining Power of Buyers) 

 เนื่องจากคูแขงทางธุรกิจจัดจําหนายอะไหลรถยนตในประเทศไทยมีจํานวนมาก ทําใหผูซ้ือ

อํานาจตอรองในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากคูแขงขันท่ีมีอยูในตลาด ซ่ึงอํานาจตอรองสวนใหญจะ

แบงเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมผูผลิตรถยนต และกลุมผูใชรถยนต กลุมผูผลิตนั้นจําเปนตองใช

 



 

 
 

ชิ้นสวนท่ีผลิตไดในประเทศตามอัตราท่ีกฎหมายกําหนด แตในอนาคตมีการเปดใหใชชิ้นสวนตาง ๆ 

โดยไมกําหนดอัตราสวนซ่ึงจะสงผลกระทบตอผูผลิตขนาดกลางและขนาดยอมเปนอยางมาก สวนกลุม

ผูใชรถยนตจะเปนกลุมท่ีใชอุปกรณ และชิ้นสวนจํานวนไมมากนักจะใชในกรณีเปนอะไหลทดแทน

เทานั้น นอกจากนี้ในยุคของการสื่อสารออนไลนไดสงผลใหผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเก่ียวกับ

อะไหลรถยนตไดอยางสะดวกและรวดเร็ว ผูบริโภคจึงสามารถทําการเปรียบเทียบราคาของอะไหล

จากผูจัดจําหนายท่ีหลากหลายได แตอยางไรก็ตามลูกคาของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด โดย

สวนใหญจะทราบดีกวาราคาในการจัดจําหนายของทางบริษัทฯ มีราคาการจัดจําหนายท่ีต่ํากวาคู

แขงขันรายอ่ืนในตลาด จึงทําใหลูกคาไมเกิดการตอรองราคาสินคากับทางบริษัทฯ และยินดีท่ีจะซ้ือ

อะไหลรถยนตของทางบริษัทฯ อยางตอเนื่อง 

 4. อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (The Bargaining Power of Supplier) 

 ผูผลิตชิ้นสวนอะไหลรถยนตสามารถใชวัตถุดิบท่ีผลิตไดในทองถ่ินเวนแตกรณีท่ีตองการผลิต

ชิ้นสวนท่ีสําคัญบางอยางท่ียังจําเปนตองใชวัตถุดิบหรือเทคโนโลยีจากตางประเทศ และท่ีสําคัญคือ

ผูผลิตชิ้นสวนของประเทศไทยสวนใหญจะเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ซ่ึงไมคอยให

ความสําคัญในเรื่องของมาตรฐานการผลิตเทาท่ีควร ประกอบกับมีการปลอมแปลงและเลียนแบบยังมี

อยูอีกมาก จึงทําใหโรงงานประกอบรถยนตไมคอยนิยมใชชิ้นสวนท่ีผลิตไดในประเทศมากนัก แต

อยางไรก็ตามผูผลิตชิ้นสวนจะตองทําการปรับเปลี่ยนการผลิตชิ้นสวนอะไหลรถยนตเม่ือทิศทางความ

ตองการใชยานยนตเปลี่ยนแปลงไป ซ่ึงสถานการณดังกลาวไดสงผลใหผูสงปจจัยการผลิตมีอํานาจ

ตอรองลดลง เนื่องจากปริมาณความตองการชิ้นสวนอะไหลรถยนตของผูจัดจําหนายแตละรายมีความ

แตกตางกัน และไมตองการจัดเก็บคลังสินคาชิ้นสวนอะไหลไวเปนจํานวนมาก จึงตองการจําหนาย

อะไหลท่ีมีอยูสําหรับรถรุนเกาออกไปจากคลังสินคา เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงสภาพรถยนตท่ีใช

นวัตกรรมและเทคโนโลยีสมัยใหม ผูผลิตชิ้นสวนอะไหลจึงไมสามารถท่ีจะประมาณการความตองการ

ใชชิ้นสวนอะไหลสําหรับรถในปจจุบันไดคอนขางยาก 

5. สินคาทดแทน (Threat of substitution) 

 อะไหลชิ้นสวนของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด สวนใหญจะเปนอะไหลท่ีผลิตข้ึน

ภายในประเทศ ซ่ึงปจจุบันมีอะไหลท่ีนําเขาจากตางประเทศเปนจํานวนมาก ซ่ึงมีคุณสมบัติและมี

ราคาในการจัดจําหนายท่ีใกลเคียงกับอะไหลชิ้นสวนท่ีทางบริษัทฯ จัดจําหนาย จึงอาจจะสงผล

กระทบตอปริมาณการขายของบริษัทฯ นอกจากนี้กลุมผูบริโภคอาจจะเปลี่ยนพฤติกรรมไปใชหรือซ้ือ

รถประเภทอ่ืนแทนรถยนต ซ่ึงกอใหเกิดภัยคุกคามจากสินคาทดแทน โดยอาจจะเปนรถท่ีใหความ

สะดวกแกผูใชในสภาพแวดลอมท่ีแตกตางกัน เชน ใน กทม. การใชรถจักรยานยนตมีแนวโนมสงูข้ึน 

เพราะสามารถชวยแกปญหาความลาชาในการติดตองานเนื่องจากการจราจรติดขัดไดดี การเปลี่ยนไป

ซ้ือรถกระบะเพ่ือใชงานเนื่องจากกฎขอบังคับการจราจรผอนคลายลงอีกท้ังยังมีราคาถูกกวาเม่ือเทียบ



 

 
 

กับรถยนต ประกอบกับการนิยมใชรถกระบะในตางจังหวัดมีมากกวาเนื่องจากมีความเหมาะสมในการ

ใชงานในทองถ่ิน นอกจากนี้ในอนาคตผลกระทบจากการหันไปใชพาหนะทดแทนรถยนต เชน เรือ

โดยสาร หรือรวมไปถึงระบบขนสงมวลชนท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต เชน รถไฟฟา เปนตน 

 

3.2 สภาพของการแขงขัน 

 จากการเปลี่ยนแปลงนโยบายการบริหารในหลายประเทศท่ีเปนประเทศปด ไดใหการ

สนับสนุนใหเปดประเทศและทําการคาอยางเสรีโดยมีรัฐบาลเปนฝายสนับสนุน ทําใหรูปแบบของการ

แขงขันในตลาดอะไหลรถยนต รวมไปถึงสินคาอุปโภคและบริโภคประเภทอ่ืน ๆ เปลี่ยนแปลงไป โดย

การแขงขันปรับตัวข้ึนอยูในระดับสูง ยิ่งไปกวานั้นเกิดการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ

ผูบริโภค ซ่ึงเม่ือกอนพิจารณาเรื่อง “คุณภาพของสินคา” เปนการพิจารณาในเรื่องของ “ราคาสินคา” 

อีกท้ังการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคท่ีผานมา ทําใหผูประกอบการไทยท่ี

ประกอบธุรกิจเก่ียวของกับชิ้นสวนและอะไหลทดแทนรถยนตเริ่มทําการรวมกลุมกันเพ่ือออกงาน

แสดงสินคาในตางประเทศ โดยมีเปาหมายท่ีจะแสดงศักยภาพสินคา และผูผลิตจากประเทศไทย ซ่ึง

จากการรวมตัวกันบอยครั้งทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูและประสบการณระหวางกัน จนนําไปสู

ความคิดท่ีจะจัดใหมีการรวมตัวกันอยางถูกตองเพ่ือท่ีจะสามารถกระจายขาวสาร สิทธิประโยชน และ

ความรูประสบการณสูวงกวางใหแกผูประกอบการชาวไทยไดอยางท่ัวถึง 

 

3.3 คูแขงขันทางธุรกิจ 

คูแขงทางธุรกิจของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด จะทําการพิจารณาท้ังคูแขงทางตรง

และคูแขงทางออม โดยพิจารณาคูแขงท่ีมีชื่อเสียงในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนเขตพ้ืนท่ีจัดตั้งบริษัท 

กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ดังนี้  

  4.1.2.1 คูแขงทางตรง เปนบริษัทหรือหางหุนสวนจํากัดท่ีจัดจําหนายอะไหลรถยนต

ประเภทเดียวกัน และมีกลุมเปาหมายเดียวกันกับกลุมเปาหมายของทางบริษัท ซ่ึงไดแก บริษัท บางไผ 

อะไหล จํากัด และเชียงกง  

4.1.2.2 คูแขงขันทางออม เปนศูนยบริการซอมรถยนตขนาดเล็กและขนาดกลาง 

เนื่องจากศูนยบริการดังกลาวจะตองดําเนินการดานการจดทะเบียนการใชอะไหลรถยนต จึงมีการจัด

จําหนายอะไหลรถยนตแกผูมาใชบริการซอมบํารุงรถยนต แตมุงเนนดานการใหบริการท่ีโดดเดนกวา

การจัดจําหนายอะไหลรถยนตและรถจักรยานยนต ซ่ึงไดแก ศูนยบริการ บี-ควิก และศูนยบริการ เอ็น

เนอรจี ออโต เซอรวิส (ENERGY AUTO SERVICE) 

 

 



 

 
 

3.4 จุดเดน/ ความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

 3.4.1 ภาพลักษณ (Image) 

 บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด มีภาพลักษณเดิมท่ีดีในการเปนผูใหบริการเก่ียวกับการ

ซอมแซมบํารุงรักษารถยนตท่ีรักษามาตรฐานของการใหบริการไวอยางตอเนื่อง จึงทําใหมีความ

ไดเปรียบทางดานความนาเชื่อถือในดานของการใหบริการ และดานการเปนผูเชี่ยวชาญเก่ียวกับ

อะไหลรถยนต 

 3.4.2 ความแตกตาง (Differentiation) 

 บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด มีบุคลากรท่ีมีความชํานาญในดานซอมแซมรถยนต ซ่ึง

หมายถึงการเลือกใชอะไหลสําหรับรถยนตแตละประเภท จึงสามารถใหขอมูลเก่ียวกับชิ้นสวนอะไหล

รถยนตไดตรงกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย และสามารถจัดจําหนายชิ้นสวนอะไหล

รถยนตไดในราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขันท่ีมีอยูในธุรกิจผูจัดจําหนายอะไหลรถยนต  

 3.4.3 ดานตนทุน (Cost) 

 เนื่องจากชิ้นสวนอะไหลรถยนตท่ีบริษัทฯ นํามาจัดจําหนายนั้น ทางบริษัท กิติพล คาร

เซอรวิส จํากัด สามารถใชอํานาจตอรองจากผูผลิต/ ผูจัดจําหนายรายใหญท่ีทางบริษัทฯ เคยใชบริการ

ในการสั่งซ้ืออะไหลเพ่ือมาใชในการซอมแซมรถยนตใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย จึงชวยประหยัดตนทุน

ในการจัดซ้ือไดและสามารถตอรองเรื่องเครดิตในการชําระเงินคาชิ้นสวนอะไหลรถยนตท่ีสั่งมาจัด

จําหนายไดเปนอยางดี 

 3.4.4 ดานการบริการ (Service) 

พนักงานขายของบริษัทเปนผูท่ีมีประสบการณเก่ียวกับอะไหลรถยนตมามากกวา 25 ป จึง

สามารถใหขอมูล/ คําแนะนําเก่ียวกับคุณสมบัติ วิธีการใช อะไหลรถยนตในแตละชิ้นสวนไดเปนอยาง

ดี นอกจากนี้ทางบริษัทฯ ยังมุงเนนการใหบริการดวยความสุภาพ เรียบรอย และมุงเนนใหพนักงานมี

ใจในการใหบริการกลุมลูกคาเปาหมายเปนอยางดี 

 

3.5 แนวโนม 

 สถานการณและแนวโนมของอุตสาหกรรมชิ้นสวนยานยนตและอะไหลทดแทนมีอัตราการ

เจริญเติบโตอยางกาวกระโดด สืบเนื่องจากจุดแข็งของประเทศท่ีเปนฐานการประกอบรถยนต รวมไป

ถึงจํานวนอัตรายานยนตในประเทศท่ีมีสูงข้ึน จํานวนรถยนตใหมมีมากข้ึน ในขณะท่ีรถยนตรุนเกาเริ่ม

มีจํานวนท่ีลดนอยลง ซ่ึงจํานวนรถยนตใหมนี้ไดรับการพัฒนา โดยการนําเทคโนโลยีและอุปกรณท่ี

ทันสมัยเขามาใชในการผลิตมากข้ึน ซ่ึงไดสงผลใหตลาดชิ้นสวนยานยนตและอะไหลทดแทนมีการ

เติบโตข้ึน  

 



 

 
 

3.6 สภาวะอุตสาหกรรม 

 จากสภาพตลาดรถยนตในประเทศไทยป 2560 ท่ีมีโอกาสจะทํายอดขายไดสูงข้ึนประมาณ

รอยละ 2 ถึง 7 หรือคิดเปนจํานวนรถยนต 785,000 ถึง 825,000 คัน ขณะท่ีตลาดสงออกก็มี

แนวโนมท่ีจะขยายตัวรอยละ 1 ถึง 6 หรือคิดเปนปริมาณรถยนตสงออก 1,200,000 ถึง 1,260,000 

คัน นั้น สงผลใหการผลิตรถยนตในประเทศไทยป 2560 ข้ึนอยูท่ีระดับ 1,970,000 ถึง 2,040,000 

คัน ซ่ึงจากทิศทางดังกลาวแสดงใหเห็นถึงความตองการชิ้นสวนรถยนตในประเทศและบริการจาก

ธุรกิจตาง ๆ ท่ีอยูในหวงโซอุปทานมากข้ึน โดยในสวนของการสงออกชิ้นสวนจากประเทศไทยไปยัง

ตางประเทศในป 2560 จะตองเผชิญกับภาวะหดตัวประมาณรอยละ 2 หรือคิดเปนมูลคาสงอก

ชิ้นสวนประมาณ 255,000 ลานบาท ท้ังนี้เนื่องจากการสงออกท่ีลดลงในกลุมชิ้นสวน OEM และอาจ

ลดลงในกลุมชิ้นสวน REM โดยในชิ้นสวน OEM คาดวาจะตองเผชิญกับการนําเขาท่ีลดลงจากประเทศ

ผูนําเขาหลักเดิม เชน ประเทศมาเลเซีย ประเทศอินโดนีเซีย และประเทศแอฟริกาใต เปนตน ท้ังนี้ 

เนื่องจากปจจุบันมีนักลงทุนจากตางประเทศทยอยเขาไปลงทุนเพ่ือผลิตชิ้นสวนในประเทศเหลานี้เพ่ิม

มากข้ึน นอกจากนี้ประเทศเม็กซิโกซ่ึงเปนตลาดนําเขาชิ้นสวนหลักอีกแหงของประเทศไทยอาจตอง

เผชิญกับความเสี่ยงจากกําลังการผลิตท่ีลดลงจากผลของนโยบายประธานาธิบดีคนใหมของสหรัฐฯ 

ดวย ดานตลาดชิ้นสวน REM แมวาจะไดปจจัยบวกจากการนําเขาชิ้นสวนท่ีเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในกลุม

ประเทศท่ีนําเขารถยนตจากประเทศไทยมากข้ึน เชน ประเทศเวียดนาม เปนตน แตก็ยังอาจตอง

เผชิญกับความเสี่ยงเม่ือการสงออกไปสหรัฐฯ ซ่ึงเปนตลาดนําเขาชิ้นสวน REM หลักอีกแหงของ

ประเทศไทย อาจจะตองเผชิญกับนโยบายกีดกันการคาจากสหรัฐฯ 

 สําหรับแนวโนมตลาดชิ้นสวนรถยนตสําหรับอุตสาหกรรมยานยนตไทยในยุคปจจุบันอาจ

เปนไดท้ังโอกาสและอุปสรรคตอผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรมรถยนตและ

ชิ้นสวน โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุม SMEs ซ่ึงมีธุรกิจท่ีดําเนินงานอยูในหวงโซคุณคาของอุตสาหกรรม

ยานยนตครบท้ังระบบ เริ่มตั้งแตธุรกิจผลิตวัตถุดิบเพ่ือนํามาผลิตเปนชิ้นสวนรถยนต กอนจะนําไป

ประกอบเปนรถยนตสําเร็จรูป และสงตอมายังตัวแทนจําหนาย ศูนยบริการซองบํารุง รวมถึงผูจัด

จําหนายอะไหลและอุปกรณตกแตงรถยนต เปนลําดับถัดไป ซ่ึงผูประกอบธุรกิจอาจจะตองมีการใชกล

ยุทธตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงดังกลาว นอกจากนี้ในปจจุบันยังมีการ

นําเขาชิ้นสวนและอุปกรณรถยนตอยูเปนจํานวนมาก ถึงแมวารัฐบาลจะไดประกาศใชนโยบายการ

กําหนดอัตราการใชชิ้นสวนในประเทศมาแลวก็ตาม ท้ังนี้เนื่องจากยังมีชิ้นสวนท่ีมีความสําคัญอีกหลาย

ชนิดท่ีประเทศไทยยังไมสามารถผลิตไดเองหรือผลิตไมไดมาตรฐานเพียงพอชิ้นสวนและอุปกรณท่ีมี

การนําเขาท่ีสําคัญ ๆ ไดแก แชลซีท่ีมีเครื่องยนตติดตั้งสวนประกอบอ่ืน ๆ ของตัวถัง เบรก และเซอร

โวเบรค ลอและสวนประกอบ โชคอัพและสวนประกอบและอุปกรณและประกอบอ่ืน ๆ (คลัตชและ

สวนประกอบ) ทําใหมูลคาการนําเขาชิ้นสวนเหลานี้มีมูลคาเพ่ิมข้ึนโดยตลอด 



 

 
 

3.7 สรุปผลการวิเคราะห 

 บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด เปนธุรกิจท่ีดําเนินการภายในครัวเรือน โดยมีผูบริหารงานท่ี

มีประสบการทางดานการดําเนินงานเก่ียวกับรถยนต ซ่ึงอะไหลรถยนตท่ีนํามาจัดจําหนายจะผานการ

ตรวจสอบมาตรฐานในทุกชิ้นสวน จึงทําใหทางบริษัทฯ มีอะไหลรถยนตท่ีมีคุณภาพในการจัดจําหนาย 

อีกท้ังความสัมพันธกันยาวนานระหวางบริษัทฯ กับผูผลิตอะไหลรถยนต ทําใหบริษัทฯ สามารถสั่งซ้ือ

อะไหลรถยนตไดในราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขัน อันจะสงผลตอการกําหนดราคาในการจําหนายท่ีต่ํากวาคู

แขงขันได จึงถือไดวาบริษัทฯ มีขอไดเปรียบทางการแขงขัน 

อยางไรก็ตามธุรกิจของบริษัท ถือไดวาอยูในสวนของกลุมนาสงสัย (QUESTION MARK) ซ่ึง

เปนตําแหนงของบริษัทฯ ท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แตมีสวนแบงการตลาดต่ํา ท้ังนี้

เนื่องจากการจําหนายอะไหลรถยนตถือเปนบริการใหมของทางบริษัทฯ จึงทําใหยังไมเปนท่ีรูจักของ

กลุมลูกคาเปาหมายไดอยางกวางขวาง ยกเวนกลุมลูกคาเปาหมายเดิมท่ีเคยมาใชบริการดานการ

ซอมแซมรถยนต จึงสามารถท่ีจะจัดจําหนายอะไหลรถยนตไดในปริมาณท่ีสูง ดังนั้นบริษัทฯ ควร

กําหนดระยะเวลาในการทําการตลาดใหชัดเจน เพ่ือการพัฒนาตําแหนงทางการตลาดใหอยูในกลุม

ดาวรุง (Start) ซ่ึงเปนตําแหนงท่ีบริษัทฯ มีอัตราการเจริญเติบโตหรือมียอดการจําหนายท่ีสูง และมี

สวนแบงทางการตลาดท่ีสูงดวยเชนกัน 



 

 
 

บทท่ี 4 

แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) 

 

 การจัดทําแบบจําลองแผนธุรกิจอะไหลรถยนตครั้งนี้ เปนการจัดทําโดยใชโมเดล Business 

Model Canvas ซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีชวยในการวางแผนธุรกิจ โดยผูวางแผนธุรกิจสามารถมองเห็น

ภาพรวมขององคกรไดในทุกมุมมอง เพ่ือนําไปสูการกําหนดกลยุทธอยางมีประสิทธิภาพ และสามารถ

นําไปใชเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจลงทุนดําเนินธุรกิจ โดยโครงสรางของ โมเดล Business 

Model Canvas ประกอบดวย 

 - ลูกคา (Customer Segments) 

 - คุณคา (Value Propositions) 

 - ชองทาง (Channels) 

 - ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships) 

 - กระแสรายได (Revenue Streams) 

 - ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

 - กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

 - พันธมิตรหลัก (Key Pratners) 

 - โครงสรางตนทุน (Cost Strcuture) 

  

 



 

 
 

ตารางท่ี 4.1: แสดงขอมูลการวิเคราะหแบบจําลองแผนธุรกิจบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด โดยใชโมเดล Business Model Canvas 

 
พันธมิตรเครือขายทางธรุกิจ 

- คูคาดําเนินธุรกจิที่สําคัญ (Key 

Partners) ไดแก ผูผลิตอะไหลรถยนต  

กิจกรรมหลัก 

- การจัดจําหนายอะไหลรถยนตใหแกกลุม

ลูกคาเปาหมายหลัก และกลุมลูกคา

เปาหมายรอง ซ่ึงเปนหนวยธุรกิจแบบซ้ือมา

ขายไป โดยทําการส่ังซ้ือผลิตภัณฑอะไหล

รถยนตจากบริษัทผูผลิตอะไหลรถยนต

ภายในประเทศไทย เพือ่การขายตอ  

คุณคาสินคา/ บริการ 

- การใชพนักงานขายที่มีความเปนมืออาชีพ มีความนาเชื่อถอื และมี

ประสบการณ 

- การสงมอบผลิตภัณฑที่ตรงเวลาและรวดเร็ว 

- มุงเนนการใหบริการหลังการขายที่รวดเร็ว ฉับไว และสามารถ

แกปญหาที่เกิดขึ้นจากผลิตภัณฑที่จัดจาํหนายไปไดตรงจุด 

- มีการรับประกันสินคาทีย่าวนานกวาคูแขงขัน 

- มีระบบการเคลมสินคา เคลมอะไหล ในกรณีที่ผลิตภัณฑเกิดความ

เสียหาย  

- การจําหนายผลิตภัณฑอะไหลรถยนตหลากหลายยี่หอรถยนต 

ความสัมพันธกับลูกคา 

- การติดตามลูกคา 

- การสรางชองทางการติดตอส่ือสาร  

- มุงเนนการบริหารการส่ือสารระหวางกัน  

- ใหการสนับสนุน สงเสริม และใหรางวลัแก

พนักงานขาย 

กลุมลูกคา 

- กลุมลูกคาเปาหมายหลัก ไดแก กลุม

ผูใชรถยนตทั่วไป รวมทั้งกลุม

ศูนยบริการซอมรถยนตในเขต

กรุงเทพมหานคร  

- กลุมลูกคาเปาหมายรอง ไดแก เปน

กลุมลูกคาผูใชรถยนตทั่วไป ที่ตองการ

ซ้ืออะไหลผานการตลาดออนไลน   ทรัพยากรหลัก 

- ผลิตภัณฑอะไหลรถยนต  

- พนักงานของทางบริษัท 

ชองทางการเขาถึงลูกคา 

- การเชาอาคารเพื่อจัดทําหนาราน 

- การจําหนายผานส่ือสังคมออนไลน 

โครงสรางตนทุน 

1. สินทรัพยถาวร  (คิดเปนรอยละ 57) 

    รถยนต (จํานวน 1 คัน) จํานวน  850,000 บาท 

2. คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน (คิดเปนรอยละ 43) 

   คาเชาสถานที ่  เดือนละ   50,000 บาท 

   อุปกรณสํานักงาน จํานวน   100,000 บาท 

   เงินทุนหมุนเวียน จํานวน  500,000  บาท 

รายไดหลัก  

รายไดจากการจัดจาํหนายอะไหลรถยนตใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงคาดวาจะมีรายไดเพิ่มขึ้นรอยละ 5 ตอป โดยสามารถแบงรายไดตามประเภทของกลุม

ผลิตภัณฑ ไดดังนี้ 

กลุมผลิตภัณฑ คิดเปน

รอยละ 

รวมยอดขายตอป 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่5 

1. กลุมอะไหลเกี่ยวกับระบบสงกําลังรถยนต 20 1,551,645.00 1,629,227.25 1,710,688.61 1,796,223.04 1,886,034.20 

2. กลุมอะไหลเกี่ยวกับชวงลางของรถยนต 20 1,551,645.00 1,629,227.25 1,710,688.61 1,796,223.04 1,886,034.20 

3. กลุมอะไหลเกี่ยวกับระบบไฟฟาเคร่ืองยนต 20 1,551,645.00 1,629,227.25 1,710,688.61 1,796,223.04 1,886,034.20 

4. กลุมอะไหลเกี่ยวกับระบบไฟฟาภายในตัวถัง 20 1,551,645.00 1,629,227.25 1,710,688.61 1,796,223.04 1,886,034.20 

5. กลุมอะไหลเกี่ยวกับสวนประกอบตัวถังรถยนต 20 1,551,645.00 1,629,227.25 1,710,688.61 1,796,223.04 1,886,034.20 

รวมยอดขายทั้งส้ิน (ตอป) 7,758,225.00 8,146,136.25 8,553,443.00 8,981,115.22 9,430,171.00 
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การวิเคราะหแตละองคประกอบของแบบจําลองแผนธุรกิจบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด 

โดยใชโมเดล Business Model Canvas 

 

1. ลูกคา (Customer Segments) 

1.1 กลุมลูกคาเปาหมายหลัก ไดแก กลุมผูใชรถยนตท่ัวไป รวมท้ังกลุมศูนยบริการซอม

รถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร รอยละ 80  ซ่ึงมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑแตกตางกัน ไดแก 

1. กลุมลูกคาขายปลีก เปนกลุมลูกคาผูใชรถยนตท่ัวไป ท่ีตองการซ้ืออะไหลรถยนต

เพ่ือการซอมแซม บํารุงรักษา เปลี่ยนหรือทดแทนอะไหลเดิมดวยตนเอง รวมท้ังความตองการอะไหล

เพ่ือตกแตงรถยนตของตนเองใหมีความสวยงาม ซ่ึงเปนกลุมลูกคาในเขตพ้ืนท่ีตาง ๆ ของ

กรุงเทพมหานคร โดยคิดเปนสัดสวนของยอดขาย 50% ของยอดขายท้ังสิ้น 

2. กลุมลูกคาขายสง เปนกลุมลูกคาท่ีเปนศูนยบริการซอมรถยนตท่ีตองการซ้ือ

อะไหลรถยนตไปเพ่ือทําการจัดจําหนายตอ ซ่ึงเปนกลุมลูกคาท่ีมีศูนยบริการซอมรถยนตในเขตพ้ืนท่ี

ตาง ๆ ของกรุงเทพมหานคร โดยคิดเปนสัดสวนของยอดขาย 30% ของยอดขายท้ังสิ้น 

1.2 กลุมลูกคาเปาหมายรอง ไดแก เปนกลุมลูกคาผูใชรถยนตท่ัวไป ท่ีตองการซ้ืออะไหลผาน

การตลาดออนไลน  ซ่ึงเปนกลุมลูกคาในเขตพ้ืนท่ีตาง ๆ ของประเทศไทย โดยคิดเปนสัดสวนของ

ยอดขาย 20% ของยอดขายท้ังสิ้น 

 

2. คุณคา (Value Propositions) 

เนื่องจากผลิตภัณฑอะไหลรถยนตของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด นั้นมีคุณสมบัติและ

ลักษณะของผลิตภัณฑท่ีเหมือนกับคูแขงขันรายอ่ืนในตลาด แตอาจจะมีความแตกตางในตราสินคา

ของผูผลิตกับคูแขง ราคาในการจัดจําหนาย ดังนั้นในการนําเสนอคุณคาผลิตภัณฑอะไหลรถยนตของ

บริษัทฯ นั้น บริษัทฯ จะดําเนินการดังนี้ 

 1. การใชพนักงานขายท่ีมีความเปนมืออาชีพ มีความนาเชื่อถือ และมีประสบการณ 

 2. การสงมอบผลิตภัณฑท่ีตรงเวลาและรวดเร็ว 

 3. มุงเนนการใหบริการหลังการขายท่ีรวดเร็ว ฉับไว และสามารถแกปญหาท่ีเกิดข้ึนจาก

ผลิตภัณฑท่ีจัดจําหนายไปไดตรงจุด 

 4. มีการรับประกันสินคาท่ียาวนานกวาคูแขงขัน 

 5. มีระบบการเคลมสินคา เคลมอะไหล ในกรณีท่ีผลิตภัณฑเกิดความเสียหาย  

 6. การจําหนายผลิตภัณฑอะไหลรถยนตหลากหลายยี่หอรถยนต โดยไมมุงเนนการจําหนาย

อะไหลรถยนตใหแกยี่หอใดยี่หอหนึ่งเพียงยี่หอเดียว 

 



 

 
 

3. ชองทาง (Channels) 

ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑอะไหลรถยนตของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด นั้น 

ประกอบดวย 2 ชองทางในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย ไดแก  

1) การเชาอาคารเพ่ือจัดทําหนารานในการจําหนายอะไหลรถยนตใหแกกลุมเปาหมายหลัก 

โดยเลือกเชาอาคารพาณิชย 3 ชั้น ซ่ึงตั้งอยูริมถนนเพชรบุรีตัดใหม จํานวน 2 คูหา มีคาใชจายในการ

เชา จํานวน 50,000 บาท ตอเดือน 

2) การจําหนายผานสื่อสังคมออนไลนใหแกกลุมลูกคาเปาหมายรอง ไดแก เว็บเพจของทาง 

บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด     

 

4. ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships) 

บริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ไดกําหนดนโยบายในการบริหารความสัมพันธกับกลุมลูกคา

เปาหมายของทางบริษัทฯ เพ่ือสรางความพึงพอใจในผลิตภัณฑและบริการอยางตอเนื่อง และเพ่ือให

กลุมลูกคาเปาหมายเกิดความจงรักภักดีกับทางบริษัท โดยมีนโยบายดังนี้ 

 1. การติดตามลูกคา (Customer Prospecting) ทางบริษัทฯ จะดําเนินการสํารวจเก็บ

รวบรวมขอมูลตางๆ เพ่ือเตรียมผลิตภัณฑไวจัดจําหนายใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย และเพ่ือสรางสิ่งท่ี

ดึงดูดใจสําหรับลูกคาเปาหมายรายเดิมท่ีเคยตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

 2. การสรางชองทางการติดตอสื่อสารเพ่ือรองรับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

โดยเฉพาะการติดตอสื่อสารผานสื่อออนไลน เนื่องจากเปนสื่อท่ีกลุมลูกคาเปาหมายสามารถ

ติดตอสื่อสารกับพนักงานขายไดตลอด 24 ชั่วโมง 

 3. มุงเนนการบริหารการสื่อสารระหวางกัน โดยทําการติดตอ โตตอบ เชื่อมโยง และ

แลกเปลี่ยนขอมูลกับกลุมลูกคาเปาหมายภายหลังการซ้ือผลิตภัณฑกับทางบริษัท ท้ังนี้เพ่ือเปนการ

สรางปฏิสัมพันธท่ีดีระหวางกลุมลูกคาเปาหมายกับทางบริษัทฯ 

 4. ใหการสนับสนุน สงเสริม และใหรางวัลแกพนักงานขายท่ีไดริเริ่ม และมีสวนในการ

สรางสรรคคุณคาและชวยแกไขปญหาใหแกกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยใหกลุม

ลูกคาเปาหมายทําการประเมินผลการใหบริการของพนักงาน ท้ังนี้เพ่ือเปนการสรางแรงจูงใจในการ

ใหบริการของพนักงาน โดยยึดความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายเปนหลัก  

  

5. กระแสรายได (Revenue Streams) 

รายไดหลักของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ไดแก รายไดจากการจัดจําหนายอะไหล

รถยนตใหแกกลุมลูกคาเปาหมายหลัก และกลุมลูกคาเปาหมายรอง โดยคาดวารายไดดังกลาวจะมี

มูลคารายไดเพ่ิมข้ึนอยางนอยรอยละ 5 ตอป ซ่ึงการลงทุนในครั้งแรกทางบริษัทฯ จะไดดําเนินการขอ



 

 
 

เครดิตทางการคากับผูผลิตอะไหลรถยนตโดยตรง เพ่ือการจัดซ้ือผลิตภัณฑอะไหลรถยนตมาไวใน

คลังสินคาเพ่ือจัดจําหนายใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย และหากบริษัทฯ เกิดความขัดของทางการเงิน 

บริษัทฯ จะดําเนินการกูยืมเงินจากสถาบันการเงินเพ่ือนํามาไวใชในจายในการดําเนินธุรกิจ 

 

6. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

 ทรัพยากรหลักท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจตามแผนธุรกิจของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส 

จํากัด ไดแก ผลิตภัณฑอะไหลรถยนต และพนักงานของทางบริษัทฯ ซ่ึงจะตองมีการบริหารจัดการ

ดังนี้ 

 1. ดานผลิตภัณฑอะไหลรถยนต บริษัทฯ จะตองมีอะไหลรถยนตหลากหลายเกรดใหกลุม

ลูกคาเปาหมายไดทําการตัดสินใจเลือกซ้ือ ท้ังอะไหลแทและอะไหลเทียม มีการจัดหาอะไหลรถยนตท่ี

หาซ้ือยากในทองตลาดมาจัดจําหนาย มีอะไหลรถยนตพรอมสําหรับการจัดจําหนายครบทุกรุน ทุก

ยี่หอ มีการนําอะไหลรถยนต ประเภท/ รุน/ ยี่หอใหม ๆ มาจัดจําหนายอยูเสมอ มีระบบการ

รับประกันสินคา โดยผูซ้ือสามารถสงคืนหรือเปลี่ยนแปลงสินคาไดเม่ือสินคานั้นมีปญหา และท่ีสําคัญ

อะไหลท่ีทางบริษัทฯ จัดจําหนายนั้นจะตองมีความทนทน คุณภาพดี ผานการตรวจสอบคุณภาพ

อะไหลจากผูเชี่ยวชาญมาแลวทุกชิ้นสวน  

 2. พนักงานของบริษัท บริษัทฯ จะดําเนินอบรมพนักงานใหมีความสุภาพ ออนนอม พูดจา

ไพเราะ และมีมารยาทดี นอกจากนี้บริษัทฯ จะกําหนดนโยบายใหพนักงานของทางบริษัทมีความ

เสมอภาพในการใหบริการแกผูซ้ือดวยความเทาเทียมกัน มีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

สามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางรวดเร็ว และดวยความเต็มใจ 

พนักงานทุกคนสามารถจัดสงสินคาใหแกกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางถูกตองตามท่ีลูกคาตองการ 

ประเด็นสําคัญคือ พนักงานทุกคนจะตองมีความรู ความชํานาญ และมีประสบการณเก่ียวกับอะไหล

รถยนต สามารถใหคําแนะนํา หรือใหคําปรึกษาเก่ียวกับอะไหลรถยนตใหแกกลุมลูกคาเปาหมายได 

ซ่ึงทางบริษัทฯ จะดําเนินการจัดสรรจํานวนพนักงานใหมีเพียงพอตอการใหบริการแกกลุมลูกคา

เปาหมาย 

 

7. กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

กิจกรรมหลักของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ไดแก การจัดจําหนายอะไหลรถยนต

ใหแกกลุมลูกคาเปาหมายหลัก และกลุมลูกคาเปาหมายรอง ซ่ึงเปนหนวยธุรกิจแบบซ้ือมาขายไป โดย

ทําการสั่งซ้ือผลิตภัณฑอะไหลรถยนตจากบริษัทผูผลิตอะไหลรถยนตภายในประเทศไทย เพ่ือการขาย

ตอ โดยผลิตภัณฑอะไหลรถยนตของบริษัทฯ จะแบงออกเปน 3 กลุม ดังนี้ 



 

 
 

 1. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบสงกําลังรถยนต เชน ชุดคลัตชคือ ชุดคลัตช (Clutch) ชุดเกียร 

(Transmission) เพลาขับ (Drive shaft) ชุดเฟองทาย (Differential) เพลา (Axle) ลอ (Wheel) เปน

ตน 

 2. กลุมอะไหลเก่ียวกับชวงลางของรถยนต เชน  

2.1 กลุมระบบรองรับ ประกอบดวย เหล็กกันโคลง ชุดสปริง โชคอัพซอพเบอร เปน

ตน  

2.2 กลุมระบบพวงมาลัยโดยการทํางานของลูกหมากบังคับเลี้ยว ซ่ึงโดยสวนใหญจะ

มี 2 ระบบ ไดแก 1) แบบเฟองขับและเฟองสะพาน และ 2) แบบลูกปนหมุนวน 

2.3 กลุมระบบเบรก ประกอบดวย แปนเหยียบเบรก หมอลมเบรก วาลวปรับ

แรงดันน้ํามันเบรก และแมปมเบรก ดิสกเบรก และดรัมเบรก เปนตน 

2.4 กลุมยางและสวนกระทะลอ 

 3. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบไฟฟาเครื่องยนต เชน แบตเตอรี่รถยนต มอเตอรสตารท หรือ

ระบบสตารท อัลเทอรเนเตอร หรือระบบไฟชารท คอยลจุดระเบิด หรือระบบจุดระเบิด สวิตซจุด

ระเบิด มาตรวัดรวม และเซ็นเซอรตาง ๆ เปนตน 

 4. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบไฟฟาภายในตัวถัง เชน สวิตซและรีเลย ระบบไฟฟาทําหนาท่ี

สองสวาง หลอดไฟทําหนาท่ีสองสวาง มาตรวัดรวม และเกจวัดตางๆ อุปกรณปดน้ําฝนและน้ําลาง

กระจก และระบบเครื่องปรับอากาศ เปนตน 

 5. กลุมอะไหลเก่ียวกับสวนประกอบตัวถังรถยนต  

 

8. พันธมิตรหลัก (Key Pratners) 

คูคาในการดําเนินธุรกิจอะไหลรถยนตของทางบริษัทฯ  ไดแก ผูผลิตอะไหลรถยนต ซ่ึงผูผลิต

อะไหลรถยนตในประเทศไทยประกอบดวยผูผลิตท่ีหลากหลายบริษัทฯ จํานวนประมาณ 1,815 ราย 

และสามารถแบงแยกไดเปน 2 กลุมใหญ ดังนี้ 

 1. กลุมผูผลิตชิ้นสวนยานยนต Tier 1 ท่ีเปน Direct OEM Supplier ซ่ึงเปนผูผลิตชิ้นสวนท่ี

ปอนใหโรงงานประกอบรถยนตโดยตรง ปจจุบันมีผูประกอบการในกลุมนี้จํานวนท้ังสิ้น 709 ราย โดย

แบงเปนผูผลิตชิ้นสวนรถยนตจํานวน 386 ราย ผูผลิตชิ้นสวนรถจักรยานยนตจํานวน 201 ราย และ

สวนท่ีเหลือเปนผูผลิตชิ้นสวนเพ่ือการจําหนายท้ังรถยนตและรถจักรยานยนต 

 2. ผูผลิตชิ้นสวนยานยนต Tier 2 และ Tier 3 ประเภท Raw Materials หรือผูผลิตชิ้นสวน

ประเภท REM (Replacement Equipment Manufacturer) ซ่ึงเปนกลุมท่ีจัดหาวัตถุดิบใหกับผูผลิต 

Tier 1 หรือเปนผูผลิตชิ้นสวนเพ่ือจําหนายในตลาดอะไหลทดแทน หรือผูผลิตท่ีสนับสนุนดานการผลิต 



 

 
 

(Equipment Supplier) ซ่ึงผูผลิตในกลุมนี้อาจถูกจัดใหอยูใน Tier 1 ไดเชนกันในบางผลิตภัณฑ โดย

ผูผลิตในกลุมนี้มีจํานวนผูผลิตมากกวา 1,000 ราย และสวนใหญเปนผูประกอบการคนไทย (SMEs)  

 โดยปกติแลวการกระจายสินคาของผูผลิตอะไหลรถยนตจะประกอบดวยการใหตัวแทน

จําหนายรถยนตเปนตัวแทนหลักในการจําหนายอะไหล ซ่ึงวิธีนี้ผูผลิตใหเหตุผลวาตองการใหความ

ชวยเหลือตัวแทนจําหนายรถยนตท่ีตองรับภาระตนทุนการสตอกรถยนตและตนทุนการจัดจําหนายท่ี

สูง ใหมีอํานาจผูกขาดในตลาดอะไหลรถยนตยี่หอนั้นในระดับหนึ่ง เพ่ือเปนการชวยเหลือตัวแทน

จําหนายใหมีความสามารถในการทํากําไรไดมากข้ึน รวมไปถึงการสรางภาพลักษณใหผูบริโภคท่ีซ้ือ

รถยนตของตนเชื่อม่ันวาศูนยบริการมีความพรอมในดานการบริการหลังการขาย 

 สําหรับวิธีการกระจายสินคาของผูผลิตอะไหลรถยนตอีกวิธีหนึ่ง คือ การใหรานจําหนาย

อะไหลรถยนตเปนตัวแทนหลักในการจําหนายอะไหล ซ่ึงวิธีนี้เปนวิธีการท่ีบริษัท กิติพล คารเซอรวิส 

จํากัด จะนํามาใชในการดําเนินการของบริษัทฯ โดยใหความสําคัญกับผูผลิตอะไหลรถยนต

หลากหลายยี่หอแตกตางกันออกไป โดยวิธีการดังกลาวนี้ผูผลิตอะไหลรถยนตมีความเชื่อวาราน

จําหนายอะไหลรถยนตมีความชํานาญเฉพาะดานเรื่องการจําหนายอะไหลรถยนตมากกวาตัวแทน

จําหนายรถยนต และมีความสามารถในการเขาถึงกลุมลูกคา ตลอดจนมีความสามารถในการกระจาย

สินคาไดดีกวาตัวแทนจําหนายรถยนต ซ่ึงจะทําใหผูผลิตสามารถกระจายสินคาของตนใหครอบคลุม

พ้ืนท่ีท่ีตัวแทนจําหนายรถยนตไปไมถึง อันจะสงผลดีตอยอดขายรถยนตและอะไหลรถยนตในท่ีสุด 

นอกจากนี้ผูผลิตอะไหลรถยนตยังไดมีการมอบสวนลดพิเศษ และเครดิตทางการคาใหกับทางตัวแทน

จําหนาย ซ่ึงสงผลดีตอการดําเนินการของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ในเรื่องของเงินทุน

ประกอบการดําเนินธุรกิจ 

 

9. โครงสรางตนทุน (Cost Strcuture) 

โครงสรางคาใชจายในการจัดทําแผนธุรกิจอะไหลรถยนตของ บริษัท กิติพล คารเซอรวิส 

จํากัด สามารถแบงโครงสรางคาใชจายไดดังนี้ 

 1. สินทรัพยถาวร (คิดเปนรอยละ 57) 

รถยนต (จํานวน 1 คัน)   จํานวน  850,000 บาท 

 2. คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน (คิดเปนรอยละ 43) 

 คาเชาสถานท่ี    เดือนละ   50,000  บาท 

 อุปกรณสํานักงาน   จํานวน   100,000  บาท 

 เงินทุนหมุนเวียน    จํานวน  500,000 บาท 

 คาใชจายดังกลาวมีแหลงท่ีมาจาก สวนของเจาของ และเงินกูยืมสําหรับสินทรัพยถาวร โดย

ผูบริหารของบริษัทฯ จะดําเนินการจัดหางบประมาณมาใชในการลงทุนสําหรับการเริ่มตนธุรกิจ 



 

 
 

บทท่ี 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจ 

 

 แผนกลยุทธทางธุรกิจของบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด ประกอบดวย แผนกลยุทธระดับ

องคกร แผนกลยุทธระดับธุรกิจ และแผนกลยุทธระดับปฏิบัติการ ดังนี้ 

 

5.1 กลยุทธระดับองคกร 

  กลยุทธการขยายตัวในแนวตั้ง (Vertical Growth) โดยการทําธุรกิจท่ีเก่ียวของกับธุรกิจเดิม 

เพ่ือแยงชิงสวนแบงการตลาดใหมากข้ึน เนื่องจากบริษัท กิติพล คารเซอรวิส จํากัด เปนธุรกิจท่ี

ดําเนินการภายในครัวเรือน โดยมีผูบริหารงานท่ีมีประสบการทางดานการดําเนินงานเก่ียวกับรถยนต 

และมีความสัมพันธกันยาวนานระหวางบริษัทฯ กับผูผลิตอะไหลรถยนต ทําใหบริษัทฯ สามารถสั่งซ้ือ

อะไหลรถยนตไดในราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขัน จึงมีความตองการท่ีจะขยายกิจการจากการใหบริการดาน

การซอมแซมบํารุง เพ่ิมเปนการใหบริการดานการจัดจําหนายอะไหลรถยนต ซ่ึงเปนบริการท่ีมีความ

เก่ียวของกับธุรกิจเดิม ซ่ึงมีการกําหนดโครงสรางองคกรของธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนต ดังนี้ 

 

5.2 กลยุทธระดับธุรกิจ 

  กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (Focus Strategy) เปนการใชความสามารถหลักของตน

ในการตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเฉพาะกลุมเพ่ือกีดกันคูแขงรายอ่ืนๆ เพ่ือเปน “ผูนําดาน

การจําหนายอะไหลรถยนตในกรุงเทพมหานคร” โดยมุงเนนการจําหนายอะไหลใหเฉพาะกลุมลูกคา

เปาหมายท่ีตองการซ้ืออะไหลรถยนตเพ่ือการซอมแซม บํารุงรักษา เปลี่ยนหรือทดแทนอะไหลเดิม

ดวยตนเอง รวมท้ังความตองการอะไหลเพ่ือตกแตงรถยนตของตนเองใหมีความสวยงาม และกลุม

ลูกคาท่ีเปนศูนยบริการซอมรถยนตท่ีตองการซ้ืออะไหลรถยนตไปเพ่ือทําการจัดจําหนายตอ ซ่ึงเปน

กลุมลูกคาท่ีมีศูนยบริการซอมรถยนตในเขตพ้ืนท่ีตาง ๆ ของกรุงเทพมหานคร รวมท้ังกลุมลูกคาผูใช

รถยนตท่ัวไป ท่ีตองการซ้ืออะไหลผานการตลาดออนไลน  ซ่ึงเปนกลุมลูกคาในเขตพ้ืนท่ีตาง ๆ ของ

ประเทศไทย 

   

5.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy Formulation) 

 1. กลยุทธทางดานผลิตภัณฑ 

 บริษัทฯ จะกําหนดใหมีการจําหนายผลิตภัณฑอะไหลรถยนตหลากหลายยี่หอรถยนต โดยไม

มุงเนนการจําหนายอะไหลรถยนตใหแกยี่หอใดยี่หอหนึ่งเพียงยี่หอเดียว มีการรับประกันสินคาท่ี

ยาวนานกวาคูแขงขัน และมีระบบการเคลมสินคา เคลมอะไหล ในกรณีท่ีผลิตภัณฑเกิดความเสียหาย 

 



 

 
 

อะไหลรถยนตท่ีจัดจําหนายจะตองมีจํานวนเพียงพอตอการขาย ซ่ึงสินคานํามาจัดจําหนายจะตองมี

คุณภาพและไดมาตรฐาน โดยทางบริษัทฯ จะไมหลอกลวงผูซ้ือดวยการนําสินคาท่ีใชแลวมาจําหนาย

เปนสินคาใหม ท้ังนี้ผลิตภัณฑอะไหลรถยนตท่ีทางบริษัทฯ ไดดําเนินการจัดจําหนายจะตองแบงออก

กลุมผลิตภัณฑดังนี้ 

1. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบสงกําลังรถยนต เชน ชุดคลัตชคือ ชุดคลัตช (Clutch) 

ชุดเกียร (Transmission) เพลาขับ (Drive shaft) ชุดเฟองทาย (Differential) เพลา (Axle) ลอ 

(Wheel) เปนตน 

2. กลุมอะไหลเก่ียวกับชวงลางของรถยนต เชน  

2.1 กลุมระบบรองรับ ประกอบดวย เหล็กกันโคลง ชุดสปริง โชคอัพซอพ

เบอร เปนตน  

2.2 กลุมระบบพวงมาลัยโดยการทํางานของลูกหมากบังคับเลี้ยว ซ่ึงโดย

สวนใหญจะมี 2 ระบบ ไดแก 1) แบบเฟองขับและเฟองสะพาน และ 2) แบบลูกปนหมุนวน 

2.3 กลุมระบบเบรก ประกอบดวย แปนเหยียบเบรก หมอลมเบรก วาลว

ปรับแรงดันน้ํามันเบรก และแมปมเบรก ดิสกเบรก และดรัมเบรก เปนตน 

2.4 กลุมยางและสวนกระทะลอ 

  3. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบไฟฟาเครื่องยนต เชน แบตเตอรี่รถยนต มอเตอร

สตารท หรือระบบสตารท อัลเทอรเนเตอร หรือระบบไฟชารท คอยลจุดระเบิด หรือระบบจุดระเบิด 

สวิตซจุดระเบิด มาตรวัดรวม และเซ็นเซอรตาง ๆ เปนตน 

  4. กลุมอะไหลเก่ียวกับระบบไฟฟาภายในตัวถัง เชน สวิตซและรีเลย ระบบไฟฟาทํา

หนาท่ีสองสวาง หลอดไฟทําหนาท่ีสองสวาง มาตรวัดรวม และเกจวัดตางๆ อุปกรณปดน้ําฝนและน้ํา

ลางกระจก และระบบเครื่องปรับอากาศ เปนตน 

  5. กลุมอะไหลเก่ียวกับสวนประกอบตัวถังรถยนต  

2. กลยุทธดานราคา 

 บริษัทฯ จะใชกลยุทธการตั้งราคาตามตามตลาด (On going price) เนื่องจากผลิตภัณฑ

อะไหลรถยนตท่ีจัดจําหนายอยูในทองตลาดมีคุณลักษณะท่ีไมแตกตางกัน ทางบริษัทฯ จึงไมสามารถท่ี

จะตั้งราคาการจําหนายใหแตกตางจากคูแขงขันรายอ่ืนได แตอยางไรก็ตามทางบริษัทฯ จะกําหนด

นโยบายในการตั้งราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ โดยราคาในการจําหนายนั้นผูซ้ือ

สามารถตอรองได ท้ังนี้อะไหลรถยนตบางชิ้นสวนนั้นทางบริษัทฯ สามารถกําหนดราคาการจําหนายท่ี

ต่ํากวาผูจําหนายรายอ่ืนได นอกจากนี้ทางบริษัทฯ ยังไดมีนโยบายในการกําหนดราคาพิเศษใหแก

ลูกคาประจํา ท้ังนี้เพ่ือเปนการสรางความจงรักภักดีของกลุมลูกคาเปาหมายใหเกิดข้ึนกับทางบริษัทฯ 

 



 

 
 

 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

 บริษัทฯ จะจัดจําหนายสินคาโดยตรงใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยมีชองทางในการจัด

จําหนาย 2 ชองทาง ไดแก การจัดจําหนายผานทางหนาราน โดยเลือกทําเลท่ีตั้งของรานใกลบานหรือ

อูซอม มีท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบาย นอกจากนี้ยังมีการจัดจําหนายผานสื่อออนไลน เพ่ือเปนการอํานวย

ความสะดวกใหแกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีอยูนอกเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการใชผูเชี่ยวชาญดาน

อะไหลมาชวยในการจัดจําหนาย และมีบริการจัดสงอะไหลใหถึงแหลงท่ีพักหรืออูซอมของผูซ้ือ  

 4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

 บริษัทฯ จะมีการรับประกันสินคาท่ีซ้ือแลว มีการโฆษณาผานสื่อออนไลน เชน เฟซบุค เปน

ตน นอกจากนี้ยังมีการใหสวนลดพิเศษเฉพาะผูท่ีเปนสมาชิกของราน การใหใชสินเชื่อจากบัตรเครดิต

เพ่ือการชําระคาอะไหล รวมท้ังการออกบูธแสดงสินคาในงานนิทรรศการตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ

อะไหลรถยนตเพ่ือสรางการรูจักตราสินคาใหเกิดข้ึนกับกลุมลูกคาเปาหมาย  

 5. กลยุทธดานบุคลากร 

บริษัทฯ จะใชพนักงานขายท่ีมีความเปนมืออาชีพ มีความนาเชื่อถือ และมีประสบการณ โดย

ดําเนินการจัดฝกอบรมพนักงานใหมีบุคลิกภาพท่ีดี มุงเนนพนักงานใหมีการตอนรับกลุมลูกคา

เปาหมายเปนอยางดี พนักงานทุกคนจะตองมีอัธยาศัยท่ีดี สุภาพเรียบรอย สามารถใหบริการไดอยาง

รวดเร็ว และมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ท่ีสําคัญพนักงานทุกคนจะตองมีความรูเก่ียวกับ

อะไหลเปนอยางดี  

6. กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ 

บริษัทฯ จะกําหนดรูปแบบการใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว มีระบบข้ันตอนการทํางานท่ี

ถูกตอง ตามคําสั่ง กระบวนการใหบริการจะตองไมยุงยาก ซับซอน ซ่ึงพนักงานทุกคนสามารถจดจํา

ราคาอะไหลรถยนตในทุกชิ้นสวนไดเปนอยางดี มีการสงมอบผลิตภัณฑท่ีตรงเวลาและรวดเร็ว 

นอกจากนี้ทางบริษัทฯ จะมุงเนนการใหบริการหลังการขายท่ีรวดเร็ว ฉับไว และสามารถแกปญหาท่ี

เกิดข้ึนจากผลิตภัณฑท่ีจัดจําหนายไปไดตรงจุด 

7. กลยุทธดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

บริษัทฯ จะดําเนินการตกแตงสถานท่ีของรานใหมีความสะอาด มีปายบริษัท/ รานคา ท่ี

ชัดเจน มองเห็นงายทางเขา – ออกของรานมีความสะดวก มองเห็นไดชัดเจน และการตกแตงสถานท่ี

ภายนอกจะตองโดดเดนและชัดเจน นอกจากนี้จะตองมีสถานท่ีนั่งรอรับอะไหลท่ีสะอาด เรียบรอย 

และเพียงพอกับความตองการ  

 

 

 



 

 
 

5.4 แผนดานการเงิน และงบประมาณ  

งบประมาณการลงทุนในครั้งนี้ประกอบดวยการลงทุนในสินทรัพยถาวร และการลงทุนใน

เงินทุนหมุนเวียน ซ่ึงแหลงท่ีมาของเงินทุนประกอบดวยการลงทุนดวยสวนของเจาของ จํานวน 

750,000 บาท และการกูยืมเงินจากสถาบันการเงิน จํานวน 750,000 บาท โดยถือเปนการลงทุนใน

อัตราสวน 50:50 ท้ังนี้เพ่ือเปนการลดความเสี่ยงจากการนําเงินสดสวนตัวมาใชในการลงทุนเพียงอยาง

เดียว อีกท้ังยังเปนการสรางสภาพคลองใหเกิดข้ึนแกธุรกิจ การลงทุนในสินทรัพยถาวรของธรุกิจจะมี

คาเสื่อมในอัตราท่ีคงท่ีเปนระยะเวลา 5 ป โดยคิดเปนคาเสื่อมราคาปละ 170,000 บาท  

 

ตารางท่ี 5.1: แสดงประมาณการยอดขาย 1 ป 

 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4 

รวมยอดขายตอวัน 20,000.00 21,000.00 22,050.00 23,152.50 

ยอดขายตอเดือน 600,000.00 630,000.00 661,500.00 694,575.00 

ยอดขายตอไตรมาส 1,800,000.00 1,890,000.00 1,984,500.00 2,083,725.00 

ยอดขายตอป 

   

7,758,225.00 

  

 จากตารางทท่ี 5.1 การประมาณการยอดขายของธุรกิจ ไดมีประมาณยอดขายสําหรับไตร

มาสแรกอยูท่ี 20,000 บาทตอวัน โดยคิดเปนยอดขายสําหรับเดือนแรกอยูท่ี 600,000 บาท และคิด

เปนยอดขายสําหรับไตรมาสแรกอยูท่ี 1,800,000 บาท โดยกําหนดใหมีอัตราเพ่ิมข้ึนของยอดขายรอย

ละ 5 ในแตละไตรมาส และเม่ือคํานวณเปนยอดขายรายปพบวา ในปแรกจะมียอดขาย 7,758,225

บาท  

 

ตารางท่ี 5.2: แสดงประมาณการยอดขายปท่ี 2 – ปท่ี 5 

 

การประมาณการยอดขาย ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายตอป 8,146,136.25 8,553,443 8,981,115.22 9,430,171 

 

 จากตารางท่ี 5.2 การประมาณการยอดขายปท่ี 2 – ปท่ี 5 พบวา ในแตละปจะมียอดขาย

เพ่ิมข้ึนรอยละ 5  



 

 
 

การประมาณการตนทุนคงท่ี ประกอบดวย ตนทุนคาใชจายเก่ียวกับน้ําประปา คาไฟฟา คา

โทรศัพท คาเสื่อมราคา เงินเดือน คาเชาสถานท่ี ซ่ึงรวมเปนตนทุนคงท่ีในปท่ี 1 จํานวน 1,664,000 

บาท ท้ังนี้ตนทุนในสวนของคาเสื่อมราคาและคาเชาสถานท่ีจะมีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลา 5 ป  

การประมาณการตนทุนผันแปร เปนการคิดตนทุนท่ีเกิดข้ึนจากตนทุนของสินคาท่ีนํามาขาย 

โดยถือเปนตนทุนคาสินคาในอัตรารอยละ 75 นอกจากนี้ยังมีตนทุนท่ีเกิดข้ึนจากคาใชจายเบ็ดเตล็ด 

โดยถือเปนตนทุนคาใชจายในอัตรารอยละ 5  

การคํานวณจุดคุมทุน เปนการคํานวณโดยนําตนทุนคงท่ีหารดวยอัตรากําไรสวนเกิน สําหรับ

กําไรสวนเกิน มาจากการนํายอดขาย หักดวยตนทุนผันแปร และในการคํานวณอัตรากําไรสวนเกินมา

จากกําไรสวนเกินหารดวยยอดขาย โดยอัตรากําไรสวนเกินในปท่ี 1 คิดเปนรอยละ 20 และเปนอัตรา

กําไรสวนเกินคงท่ีในปท่ี 2 – ปท่ี 5 ในอัตรารอยละ 45 

การคํานวณงบกําไรขาดทุน พบวา กําไรสุทธิมีอัตราติดลบในปท่ี 1 แตมีอัตราเพ่ิมข้ึนในปท่ี 2 

– ปท่ี 5 ทําใหธุรกิจมีความเสี่ยงดานการเงินท่ีนอยลง แตอยางไรก็ตามบริษัทฯ จะตองสามารถ

ดําเนินการใหไดยอดขายตามเปาหมายท่ีไดระบุไว เพราะหากยอดขายไมไดเปนตามเปาหมายท่ีไดระบุ

ไว ก็จะสงผลตอกําไรสุทธิท่ีเกิดข้ึน โดยอาจจะเกิดการติดลบในปอ่ืน ๆ ได ซ่ึงเปนการเพ่ิมความเสี่ยง

ในการลงทุนใหแกธุรกิจ 

การคํานวณงบกระแสเงินสดของบริษัทฯ พบวา หากการดําเนินธุรกิจเปนไปตามเปาหมาย

ท่ีตั้งไว จะทําใหทางบริษัทฯ มีเงินสดสุทธิคงเหลือปลายงวดในสถานะท่ีเปนบวกทุกป จึงไมกอใหเกิด

ความเสี่ยงทางดานการเงินท่ีนํามาใชในการลงทุน นอกจากนี้จะเห็นไดวากระแสเงินสดปลายงวดนั้นมี

อัตราท่ีเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องทุกป แสดงใหเห็นวาบริษัทฯ มีความสามารถในการสรางกําไรใหเกิดข้ึน

แกบริษัทฯ ซ่ึงเพียงพอกับคาใชจายท่ีเกิดข้ึนในแตละกิจกรรมของบริษัทฯ และสามารถนําเงินสดท่ี

เกิดข้ึนไปใชในการขยายธุรกิจใหมีประสิทธิภาพไดมากยิ่งข้ึน 

 การคํานวณงบดุลของบริษัทฯ แสดงใหเห็นถึงฐานะทางการเงินของบริษัทณ ณ วันสิ้นรอบ

ระยะเวลาบัญชี 1 ป โดยในปท่ี 1 บริษัท มีสินทรัพย หนี้สิน และสวนของเจาของอยูท่ี 1,177,645 

บาท และมีอัตราท่ีเพ่ิมข้ึนในปท่ี 2 – ปท่ี 5 ท้ังนี้จะเห็นไดวา ยอดรวมทางดานสินทรัพย เทากับ ยอด

รวมของผลบวกของหนี้สินและสวนของเจาของ 

  



 

 
 

ตารางท่ี 5.3: แสดงการวิเคราะหโครงการลงทุน 

 

ปท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -1,500,000.00 

1 กระแสเงินสดรับ 87,179.38 

2 กระแสเงินสดรับ 2,210,640.19 

3 กระแสเงินสดรับ 1,779,799.18 

4 กระแสเงินสดรับ 1,903,737.64 

5 กระแสเงินสดรับ* 2,631,011.78 

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿6,578,777.67 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -1,500,000.00 

 มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿5,078,777.67 

 อัตราผลตอบแทนของโครงการ 74% 

 

 จากตารางท่ี 5.12 การศึกษาความเปนไปไดทางการเงินพบวา  ภายใตสมมติฐานทางการเงิน

ท่ีกําหนดท้ังประมาณการยอดขาย  ตนทุนการผลิตและคาใชจายตาง ๆ รวมถึงอัตราดอกเบี้ยเงินกูตอ

ป  สรุปไดวา  มีความเปนไปไดในแงการลงทุน  เนื่องจากมีผลการวิเคราะห พบวา มูลคาปจจุบันของ

โครงการเทากับ 5,078,777.67 และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากับรอยละ 74 

  

5.5 แผนฉุกเฉิน 

1. กรณีท่ียอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย 

 ในกรณีท่ียอดขายของทางบริษัทฯ ไมเปนไปตามเปาหมาย ทางบริษัทฯ จะนํากลยุทธ

การตลาดดานราคามาใชในการเพ่ิมยอดขายใหกับทางบริษัทฯ  โดยบริษัทจะดําเนินการลดราคา

สินคาเฉพาะกลุมผลิตภัณฑท่ีสามารถลดราคาในการจัดจําหนายใหต่ํากวาคูแขงขันได ท้ังนี้เพ่ือเปน

การกระตุนยอดขายและเพ่ือจูงใจใหกลุมลูกคาเปาหมายมีความตองการในการสั่งซ้ือสินคาเพ่ิมข้ึน  

 



 

 
 

2.  กรณีท่ียอดขายสูงกวาเปาหมายท่ีวางไว 

ในกรณีท่ียอดขายของทางบริษัทฯ สูงกวาเปาหมายท่ีวางไว ทางบริษัทฯ จะทําการสํารวจ

ผลิตภัณฑอะไหลจากสถิติการจําหนายวา ผลิตภัณฑชนิดใดท่ีมีปริมาณความตองการมากท่ีสุดก็จะ

ดําเนินการจัดทําคลังสินคาชนิดนั้นมากกวาผลิตภัณฑประเภทอ่ืน อีกท้ังมีการจัดหาแหลงผลิตอะไหล

รถยนตประเภทนั้นสํารองไว ในกรณีท่ีปริมาณผลิตภัณฑของผูผลิตเดิมนั้นไมเพียงพอตอการจัด

จําหนาย 

3.  กรณีท่ีกําไรลดลงจากท่ีประมาณการไว 

 ในกรณีท่ีกําไรลดลงจากท่ีประมาณการไว ทางบริษัทฯ จะทําการสํารวจวามีตนทุนคาใชจาย

ประเภทอ่ืนๆ ท่ีไมไดถูกกําหนดไวในงบประมาณการไวหรือไม และจัดหาแหลงเงินทุนสํารองไวสํารอง

ใชจายในการบริหารงานของบริษัทฯ โดยอาจจะทําการกูยืมเงินจากสถาบันการเงินเพ่ือเพ่ิมสภาพ

คลองใหแกบริษัทฯ  
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แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คําช้ีแจง 

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาคนควาอิสระของปริญญาโท คณะบริหาร

หลักสูตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ขอมูลท่ีไดรับ จะถูกเก็บเปนความลับ เพ่ือนําไปใชในการคนควาตอไป 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมายลงในชอง ตามความเปนจริงของทาน 

1. เพศ 

 1. ชาย            2. หญิง 

2. อาย ุ

 1. นอยกวา 20 ป      2. 21-30 ป   

 3. 31-40 ป      4. 41-50 ป     

 5. 51-60 ป       6. มากกวา 60ป 

3. สถานภาพ 

 1. โสด       2. สมรส       3. หมาย/ หยาราง 

4. ระดับการศึกษา 

 1.ต่ํากวาปริญญาตรี    2. ปริญญาตรี    3. สูงกวาปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

 1. นักเรียน/นักศึกษา   2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 3. พนักงานบริษัทเอกชน  4. ประกอบธุรกิจสวนตัว     

 5. พอบาน/ แมบาน   6. รับจางอิสระ      

 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................................................................................................... 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 1. นอยกวา 10,000 บาท 2. 10,000 - 20,000 บาท 3. 20,001 - 30,000 บาท     

 4. 30,001 - 40,000 บาท 5. มากกวา 40,000 บาท 

 



 

 
 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ืออะไหลรถยนตของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมายลงในชอง  ตามความเปนจริงของทาน 

1. โดยสวนใหญทานจะซ้ืออะไหลรถยนตเม่ือใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 1. อะไหลรถยนตชํารุด           2. อะไหลรถยนตเริ่มหมดสภาพ 

 3. รถยนตเกิดอุบัติเหตุเสียหาย        4. เพ่ือเปนอะไหลสํารองในเวลาฉุกเฉิน 

2. อะไหลรถยนตประเภทใดท่ีทานเปลี่ยนบอยท่ีสุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 1. อะไหลในเครื่องยนต (น้ํามันเครื่อง กรองเครื่อง ลูกสูบ ปลอกสูบ) 

 2. อะไหลชวงลาง (ลูกหมาก โชค) 

 3. ระบบไฟรถยนต (ไฟหนา ไฟทาย) 

 4. กระจกรถยนต (กระจกมองขางประตู กระจกแคป) 

 5. ระบบคลัทชรถยนต (ผาคลัช จานกดคลัชท) 

3. ปจจัยใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตของทานมากท่ีสุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 1. คุณภาพของสินคา     

 2. ยี่หอของสินคา 

 3. ราคาของสินคา     

 4. การบริการของรานคา 

 5. สินคามีจํานวนมาก     

 6. ความคุนเคยของผูซ้ือตอรานคา 

 7. สถานท่ีจอดรถ 

4. อะไหลท่ีทานซ้ือโดยสวนใหญเปนอะไหลประเภทใด 

 1. อะไหลแท มือ 1     

 2. อะไหลแท มือ 2 

 3. อะไหลเทียม     

5. แหลงขอมูลใดท่ีทานนํามาใชในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตมากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ขอ)  

 1. ตนเอง    2. เพ่ือน/ เพ่ือนรวมงานแนะนํา  

  3. ปายโฆษณาของราน  4. สื่อวิทยุ สื่อโทรทัศน 

 5. อินเทอรเน็ต   6. การบอกตอ 

 7. หนังสือ/ วารสารเก่ียวกับรถยนต   

 8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................... 

 



 

 
 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการในราน

อะไหลรถยนต 

คําช้ีแจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 

สวนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

ดานผลิตภัณฑ 

1. การมีสินคาในรานท่ีครบวงจร      

2. การมีสินคาหลากหลายตราสินคาให

เลือก 

     

3. การมีสินคาจํานวนเพียงพอตอการขาย      

4. การมีสินคาท่ีมีคุณภาพและไดมาตรฐาน      

5. การไมหลอกลวงผูซ้ือโดยการนําสินคาท่ี

ใชแลวมาจําหนายเปนสินคาใหม 

     

ดานราคา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ราคาการจําหนายท่ีต่ํากวาผูจําหนายราย

อ่ืน 

     

3. ราคาในการจําหนายสามารถตอรองได      

4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      

5. การกําหนดราคาพิเศษแกลูกคาประจํา      

ดานชองทางในการจัดจําหนาย 

1. การมีทําเลท่ีตั้งของรานใกลบานหรืออู

ซอม 

     

2. การมีท่ีจอดรถท่ีสะดวกสบาย      

3. การเพ่ิมชองทางการจําหนายโดยการใช

สื่อออนไลน 

     

4. การใชผูเชี่ยวชาญดานอะไหลมาชวยใน

การจัดจําหนาย 

     



 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

5. การมีบริการจัดสงอะไหลใหถึงแหลงท่ี

พักหรืออูซอมของผูซ้ือ 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผานสื่อออนไลน เชน เฟซบุค 

อินสตาแกรม เปนตน 

     

2. การใหสวนลดพิเศษเฉพาะผูท่ีเปน

สมาชิกของราน 

     

3. การใหใชสินเชื่อจากบัตรเครดิตเพ่ือการ

ชําระคาอะไหล 

     

4. การออกบูธแสดงสินคาในงาน

นิทรรศการ  ตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับ

ผลิตภัณฑ 

     

5. การรับประกันสินคาท่ีซ้ือแลว      

6. การใหขอมูลของสินคาท่ีละเอียด 

ครบถวน และถูกตอง 

     

ดานบุคลากร 

1. พนักงานใหการตอนรับเปนอยางดี      

2. พนักงานอัธยาศัยดี สุภาพเรียบรอย      

3. พนักงานมีความรูเก่ียวกับอะไหลเปน

อยางดี 

     

4. พนักงานใหบริการอยางรวดเร็ว      

5. พนักงานมีความกระตือรือรนในการ

ใหบริการ 

     

ดานกระบวนการใหบริการ 

1. ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ      

      



 

 
 

สวนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย

ท่ีสุด 

1 

2. มีระบบข้ันตอนการทํางานท่ีถูกตอง ตาม

คําสั่ง 

     

3. มีการแจงรายละเอียดของอะไหลกอน

จัดสง 

     

4. กระบวนการใหบริการไมยุงยาก ซับซอน      

5. สามารถตรวจสอบราคาอะไหลไดกับ

พนักงานทุกคน 

     

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

1. มีการตกแตงสถานท่ีของรานใหมีความ

สะอาด  

     

2. มีปายบริษัท/ รานคา ท่ีชัดเจน มองเห็น

งาย 

     

3. ทางเขา-ออกของราน มีความสะดวก 

มองเห็นไดชัดเจน 

     

4. มีการตกแตงสถานท่ีภายนอกท่ีโดดเดน

ชัดเจน 

     

5. มีสถานท่ีนั่งรอรับอะไหลท่ีสะอาด 

เรียบรอย และเพียงพอกับความตองการ 

     

 

  



 

 
 

สวนท่ี 4 ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภค 

คําชี้แจง กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

 

การตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนต ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดวย

มาก 

(4) 

ไมแนใจ 

 

(3) 

เห็นดวย

นอย 

(2) 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

(1) 

1. ทานมักจะซ้ืออะไหลรถยนตโดย

การศึกษาขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

     

2. กอนการซ้ืออะไหลรถยนต ทานจะ

ใชประสบการณของตนเองเพ่ือ

ประเมินคุณสมบัติและรูปแบบของ

อะไหล 

     

3. การซ้ืออะไหลรถยนตทานจะ

พิจารณาเปรียบเทียบระหวางคุณภาพ

กับราคาของอะไหลจากผูจัดจําหนาย

แตละแหง 

     

4. ทานมักจะตัดสินใจซ้ืออะไหล

รถยนตดวยตนเอง 

     

5. ทานมีความพึงพอใจในการบริการ

และคุณภาพของอะไหลรถยนตท่ีซ้ือ

จากผูจัดจําหนายเดิมเปนประจํา จน

กอใหเกิดการซ้ือซํ้าจากผูจําหนายเดิม 

     

 

 

*********************ขอบคุณสําหรับการทําแบบสอบถาม************************* 

  



 

 
 

ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   ณิชชามินทร มีแกว   

 

อีเมล    she.nitchamin@gmail.com   

 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี 

    คณะนิเทศศาสตร สาขาวิชา วิทยุกระจายเสียงและโทรทัศน 

    มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

  

ประสบการณการทํางาน   พ.ศ. 2555 – ปจจุบัน 

    ตําแหนง  ผูชวยผูจัดการ 

สถานท่ี   บริษัทกิติพล คารเซอรวิส จํากัด 

                             

                            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

  






