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บทคัดย่อ 
 

 เพื่อสร้างยอดขายได้อย่างนอ้ยรอ้ยละ 20 ต่อปี และเพื่อให ้  แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์
TIRE Service เป็นที่รูจ้ักภายในจังหวัดนครสวรรค์ ในการจดัท าแผนธุรกจินี้ ได้มีการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อมทางธุรกจิ การแข่งขัน และการวิจัยการตลาดโดยการส ารวจผู้ประกอบการธุรกจิด้าน

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืองมือในขนส่ง ในเขตอ าเภอไพศาลีและอ าเภอหนองบัว จ านวน 60 คน 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 จากผลการวิเคราะห ์พบว่า จุดแข็งทีส่ าคัญของธุรกิจ คือ สนิค้าที่มีคู่ค้าที่เป็นพันธมิตรทีม่ี
ตราสินค้าระดับสากลผ่านมาตรฐาน จุดอ่อนที่ส าคัญ คือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายยงัไม่ครอบคลมุ 
ขณะที่โอกาส คือ ตลาดยางรถยนต์รถบรรทุกมีแนวโนม้เติบโตเพิ่มข้ึนด้วยอัตราเฉลี่ย 8-10% ต่อปี 
และอุปสรรค คือ ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ส าหรบัการวิเคราะห์การแข่งขัน พบว่า การแข่งขันในธุรกิจ
ประเภทนี้อยู่ในระดับสูงและคู่แข่งที่ส าคัญ คือ ไพการยาง ทีม่ีการบริการครบวงจรด้วยราคาที่
สมเหตุสมผล และจ าหน่ายยางรถยนต์ทกุชนิด ส าหรบัผลการวิจัยตลาด พบว่า ด้านราคามี
ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกร้านจ าหน่ายยางรถยนต์มากที่สุด ตามด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านช่องทางการจ าหน่าย ดา้นกระบวนการบริการ และด้านกายภาพ
เมื่อพจิารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนเพื่อจัดท าธุรกจิ TIRE Service พบว่า ธุรกิจนี้มีอัตรา
ผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในระดบัสงู เหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน เท่ากบั 1,900,000 

2,792,063.72 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เท่ากบั บาท มีอัตราผลตอบแทน
95% 0.945 ภายใน (IRR) อยู่ที่ และระยะเวลาคืนทุน ป ี

 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกจิ, ยำงรถบรรทุก, ยำงรถยนต,์ รถบรรทกุ



Ongyim, Th.  M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2020, Graduate 
School, Bangkok University. 
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Advisor: Krairoek Pinkaeo, Ph.D. 
 

ABSTRACT   
 

The objectives of business plans are to gain selling profits at least 20 percent  
per year and to generate the recognition of TIRE service in Nakhon Sawan province. 
The business plans also have been analyzed in the areas of business environment, 
competition and market research by investigating 60 transport business traders in 
Phai Sali, Nong Bua district. In addition, the questionnaire has been applied as a 
crucial conduct for collecting data and statistics such as frequency, percentage, 
mean and standard division. Due to the data analysis, the key strength of the 
business is that the business partners are in a great alliance. Their products also have 
been guaranteed by international standard. On the other hand, the key weakness has 
been revealed that the distribution channels are not abundant thus far. Meanwhile, 
the opportunity of car and truck tire market is leading towards 8-10% growth per 
year. The threat is also emphasized by recession. For Competition analysis, high 
competition in this type of business is found and Phai Karn yang is the significant 
competitor since it has been providing full-functioned service with reasonable price 
and offers all types of tires. According to the market survey, price is the most 
important factor of choosing tire stores, followed by products, promotion, personnel, 
place of distribution, service process and physical evidence. 
          Considering at the possibility of TIRE service business investment, it is 
anticipatable that the return on investment is at the high point which is worthwhile. 
The initial investment is THB 1,900,000. Net Present Value is THB 2,792,063.72, the 
internal rate of return (IRR) would be 95%, and the payback period would be 0.945 
year. 
 
Keywords: Business Plan, Car Tire, Truck Tire, Truck 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ  
 ธุรกิจ TIRE Service เป็นธุรกจิซือ้มาขายไป จําหน่ายยางเรเดียลแบบไม่ใช้ยางใน โดยจัด
จําหน่ายยางรถบรรทุกตราสินค้า Bridgestone R157, Apollo และ Hihero ในส่วนของโครงสร้าง
ยางเรเดียลแบบไม่ใช้ยางใน จะเป็นช้ันผ้าใบที่พันรอบยางอกีที ใต้ดอกยางยังมีการเสริมความ
แข็งแกร่งด้วยแถบใยเหลก็ มีความยืดหยุ่นสงูและแข็งแรง มกีารยึดเกาะถนนได้ดีกว่ายางธรรมดา 
ประเภทแบบไม่ใช้ยางใน จะมีช้ันเนื้อยางทีเ่รียกว่า Inner Liner อยู่ภายในตัว Inner Liner จะทํา
หน้าที่ปูองกันการรั่วซึมของยาง หมดห่วงเรื่องยางระเบิด ข้อดีของยางประเภทนี้ คือ เป็นยางทีม่ี
น้ําหนักค่อนข้างเบา มีการระบายความร้อนได้ดีกว่ายางธรรมดา ถ้าหากในกรณีที่โดนของมีคมตํา ยาง
จะไม่มีการระเบิดหรือแตก แต่ลมจะค่อย ๆ ซึมออกไป และสามารถขับตอ่ไปได้อีกระยะหนึง่ ในกรณี
ที่ต้องการอุดรรูั่ว ก็สามารถทําได้เลยโดยที่ไม่ต้องทําการถอดล้อ ทาง TIRE Service เป็นตัวแทนจัด
จําหน่ายยางสําหรับรถบรรทุกที่ได้รบัการพัฒนาเพื่อตอบสนองธุรกจิขนส่งที่ต้องการความปลอดภัยสงู 
 
ภาพที่ 1.1: Logo TIRE Service 
 

 
 

1.2 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 บริษัท ชัยณัฐชพร จํากัด ได้จัดต้ังเมื่อปี พ.ศ. 2555 เริ่มจดทะเบียนข้ึนเป็นบริษัท โดยมกีาร
ลงทุนจดทะเบียนในนามบริษัท จํานวน 2,000,000 บาท เป็นธุรกิจเกี่ยวข้องกบัการขนส่งแร่โดย 
รถบรรทุก ต่อมาจึงคิดริเริ่มทีจ่ะขยายกจิการเนื่องจากทางบริษัทมีบุคลากรที่ชํานาญในเรื่องของยาง
รถบรรทุกมากกว่า 20 ปี ซึ่งทางบริษัทมีความมั่นใจว่าลูกค้าจะได้รับยางที่มปีระสทิธิภาพอย่าง
แน่นอน ในปัจจบุันทางเรามีรถบรรทุกร่วมมากกว่า 100 คัน ทําให้ TIRE Service มีฐานลูกค้าที่ต้อง
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ใช้ยางรถบรรทุกประเภทเดียวกัน เหตผุลที่ทําใหเ้กิดการเปลีย่นยาง คือ 1) รถบรรทุกขนสง่ของทีม่ี
น้ําหนักมาก 2) ในการขนส่งสินค้าจากที่หนึง่ไปอีกที่หนึง่นั้นเป็นระยะทางที่ไกล ทําให้ต้องพบเจอกับ
ถนนที่ดีและไม่ดี บางพื้นที่เป็นถนนเรียบ บางพื้นที่ขรุขระ 3) ยางระเบิด เนื่องจากหมดอายุการใช้งาน 
ดังนั้นเราจึงมองเห็นช่องทางในการทําธุรกิจร้านยาง เนื่องจากเดิมธุรกจิสามารถขายยางให้กับ
รถบรรทุกร่วม ได้เดือนละประมาณ 30 เส้น เป็นอย่างน้อย แต่ในเส้นทางที่จะจัดต้ังร้านยางนั้น ยังมี
รถบรรทุกสญัจรอีกเป็นจํานวนมากที่มิได้เป็นรถร่วมกบับริษัท ประมาณ 120 คันต่อวัน เมื่อเราจัดต้ัง
ร้านยางจะเป็นการเพิ่มโอกาส ให้กับลูกค้ารายยอ่ยเข้ามาซือ้ยางและเปลี่ยนยางกบัเรา เพิ่มจํานวน
มากข้ึน จึงนับเป็นโอกาสในการเพิ่มรายได้ให้กับธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
 ปัจจุบันการขนสง่ทางบกถือเป็นพื้นฐานทางธุรกจิของระบบสาธารณูปโภค โดย
ผู้ประกอบการรายเล็ก หรือผู้ประกอบการเกิดข้ึนใหมส่ามารถใช้บริการโลจสิติกส์ประเภทนี้ได้ แม้เป็น
ผู้ประกอบการที่พึ่งเริม่ต้น ก็มีธุรกจิที่ให้บริการเกี่ยวข้องกับระบบการขนส่งทางบกอยู่มากมาย ทําให้
เกิดตัวเลอืกประกอบการตัดสินใจในเรื่องของต้นทุนระบบการขนส่งทางบกมากข้ึน ระบบโลจิสตกิส์
การขนสง่โดยใช้รถบรรทกุเป็นหัวใจสําคัญของการกระจายสนิค้าทางบก ซึง่ในปัจจุบันน้ันรัฐบาลได้มี
การสร้างถนนเพิ่มเติม พร้อมทั้งขยายถนน เพื่อเช่ือมโยงระหว่างจังหวัดต่าง ๆ ได้อย่างทั่วถึง โดยมี
กรุงเทพมหานครเป็นศูนย์กลางการขนส่งทางบก การขนสง่โดยรถบรรทุกนั้นสามารถดําเนินการ
แก้ปัญหาในด้านการกระจายสินค้าได้เป็นอย่างมาก เพราะการขนส่งผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ โดยรถบรรทกุ
นั้นทั้งสะดวก ปลอดภัย และรวดเร็ว สามารถกระจายสินค้าไปถึงผู้ใช้ได้โดยตรง แต่ปจัจบุันเศรษฐกิจ
โลกยังคงไม่ฟื้นตัวอย่างเต็มทีจ่ากสภาวะตกต่ํา สําหรบัประเทศไทย ยังพบปญัหาทั้งด้านภัยธรรมชาติ
และวิกฤติทางการเมืองในช่วงทีผ่่านมา ทําให้ยอดการผลิตเพิ่มข้ึนไม่มากนัก ประกอบกบัการเติบโตใน
อุตสาหกรรมเดียวกันของประเทศเพื่อนบ้านในภูมิภาค ก็ส่งผลกระทบต่อการผลิตของไทย
เช่นเดียวกัน สถานการณ์ทางการเมืองและราคาพืชผลทางการเกษตรที่ตกต่ํา รวมถึงนโยบายของ
ภาครัฐที่ไม่สอดคล้องกับความเป็นจริงได้สง่ผลกระทบอย่างรุนแรงต่อความต้องการรถยนต์
ภายในประเทศ 
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ภาพที่ 1.2: ยางเรเดียล 
 

 
 
ที่มา: ยางเรเดียลกบัยางธรรมดาแตกต่างกันอย่างไร. (2560). สืบค้นจาก 

https://chobrod.com/tips-car-care/ยางเรเดียล-กับ-ยางธรรมดา-แตกต่างกันอย่างไร-
2095. 

 

ภาพที่ 1.3: ยางเรเดียลสําหรบัรถบรรทุก  
 

 
 

ที่มา: บริษัท วิวาลดี้ อินดัสเทรียล จํากัด. (2559). แค็ตตาล็อคยางเรเดียลส าหรับรถบรรทุก. 
สืบค้นจาก https://www.facebook.com/vivaldiindustrial/photos/ 
a.1186145574783231 /1186145828116539/?type=3&theater. 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจเป้าหมาย และวัตถุประสงคข์องธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 TIRE Service มีเปูาหมายในการทีจ่ะเป็นผู้นําอันดับต้น ๆ ดา้นการจัดจําหน่ายยาง
รถบรรทุก และพฒันาให้เป็นธุรกจิทีรู่้จกั ยอมรบัและนกึถึงเป็นอันดับแรก โดยเป็นแหลง่จัดจําหน่าย
ยางรถยนต์ที่มีความปลอดภัย และมีคุณภาพตามมาตรฐานระดับสากล มุ่งสู่ความเป็นเลิศด้านยาง
รถบรรทุก ให้ความสําคัญสูงสุดต่อการสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้า และสร้างสัมพันธภาพใน
ชุมชนพร้อมกระจายรายได้สู่ชุมชน 
 1.3.2 พันธกิจ 
  1) มุ่งเน้นคุณภาพด้านการจัดจําหน่ายยางรถบรรทุกที่มีคุณภาพและบริการที่มี
มาตรฐาน เพิ่มคุณค่าสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าให้ประทับใจแกลู่กค้าในครัง้แรกที่มาเยอืน 
  2) มุ่งพัฒนาทรัพยากรมนุษย์อย่างต่อเนือ่ง ด้วยการพฒันาทกัษะและความเช่ียวชาญ
ของพนักงานเพื่อจัดระบบการบรหิาร และการจัดการภายในองค์กรให้มีประสิทธิผล ให้เกิดจิตสํานึก
ในด้านการบริการเพื่อให้ลูกค้าได้รบัข้อมลูและบรกิารที่ดีที่สดุ 
  3) สร้างมาตรฐานการบริการและการทํางานด้วยกฎระเบียบให้ชัดเจน 
  4) เราจะสร้างความมั่นใจให้ลกูค้าในเรือ่งบริการหลังการขาย 
  5) สร้างสัมพันธภาพกบัชุมชนในท้องถ่ิน ด้วยการสร้างงานเพื่อให้เกิดการกระจาย
รายได้เกื้อหนุนสู่ชุมชน 
 1.3.3. เปูาหมาย 
  1.3.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (ภายใน 1 ปี)  
   1) บริการได้มาตฐานตรงตามที่กําหนด 
   2) TIRE Service เป็นทีรู่จ้ักและเกิดการบอกต่อปากต่อปาก 
   3) สามารถคืนทุนได้ใน 1 ปีแรก 
  1.3.3.2 เปูาหมายระยะกลาง (ภายใน 2-5 ปี)  
   1) สร้างช่ือเสียงใหเ้ป็นทีรู่้จกัในจงัหวัดนครสวรรค์และครอบคลุมพื้นที่ภาคกลาง
ตอนบน ภาคเหนือตอนล่าง 
   2) สร้างยอดขายในปี 2563 ประมาณ 3,000,000 บาท  
   3) สร้างฐานลูกค้าใหเ้พิ่มข้ึนปีละ 15% ในช่วงระยะเวลา 5 ปี 
  1.3.3.3 เปูาหมายระยะยาว (ตั้งแต่ปีที่ 5 ข้ึนไป) 
   1) จะพัฒนาร้านให้มบีรกิารแบบ Full Service 
   2) พัฒนาและปรบัปรุงงานบรกิารให้เป็นที่พึงพอใจสูงสุด 
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   3) เพิ่มกลุ่มตลาดลูกค้ารายใหม่และเพิ่มช่องทางการจัดจําหน่ายและการกระจาย
สินค้า 
   4) ขยายฐานกลุ่มลกูค้ารถร่วมและครอบคลมุพื้นทีก่ารจัดจําหน่ายและการบริการ
ภายในจังหวัดและภาคกลางตอนบน และจะขยายพื้นที่อีก 4 ภาค ภายในระยะเวลา 5 ปี 
   5) ลดรายจ่ายการดําเนินงานให้มมีูลค่าความเสียหายให้ได้น้อยที่สุด  
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพื่อสร้างยอดขายภายในจังหวัดนครสวรรค์ได้อย่างนอ้ยรอ้ยละ 20 ต่อป ี
  2)  เพื่อให ้TIRE Service เป็นทีรู่้จักภายในจงัหวัดนครสวรรค์ 
 
1.4 ท่ีตั้งของสถานท่ีประกอบการ 
 TIRE Service ตั้งอยู่ที่ 264 หมู่ 1 ตําบลโคกเดื่อ อําเภอไพศาลี จังหวัดนครสวรรค์ 60220 
 
ภาพที่ 1.4: สถานที่ตั้ง TIRE Service  
 

 
 

1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกจินี้ คือ เพื่อพฒันาแนวทางในการดําเนินธุรกจิจําหน่าย
ยางรถบรรทุก และเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการนี้ในจังหวัดนครสวรรค์ 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเข้าใช้บริการธุรกจิจัด
จําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service เพื่อนํามาเป็นแนวทางในการทําแผนธุรกจิครัง้นี้   
 
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีน ามาใช้  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยของธุรกิจที่มผีลต่อตลาดธุรกิจ  
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.3 ความรู้เกี่ยวกับยางรถยนต ์
 2.1.4 ความรู้เกี่ยวกับประเภทถนนและสภาพพื้นผิวถนน 
 2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยของธุรกิจที่มผีลต่อตลาดธุรกิจ 
  การทําการตลาดระหว่างธุรกิจกับธุรกิจ (Business-to-business) กิจกรรมทาง
การตลาดทั้งหมด ที่เกิดข้ึนระหว่างบริษัทกับบริษัทที่เป็นลกูค้าน้ัน ๆ ที่ส่งผลใหเ้กิดยอดขายระหว่าง
กันในที่สุดบางแหง่เรียกว่าการขายสินค้าเข้าสู่องค์กรหรือ Institutional Sales หรือการทําการตลาด
ระหว่างธุรกิจกับธุรกิจ อีกนัยหนึ่ง B2B Marketing คือ กิจกรรมการตลาดที่กอ่ใหเ้กิดยอดขายที่มผีล
ต่อห่วงโซอุ่ปทาน (Supply Chain) ของบริษัททีเ่ป็นลูกค้าของเรา ก่อนที่บริษัทนั้นจะดําเนินการผลิต
ออกเป็นสินค้า (Finished Product) ขายสู่ผู้บริโภคหรอืในที่สุด สินค้าแบบ B2B จําเป็นทีจ่ะต้องทํา
กิจกรรมทางการตลาดและการสือ่สารทางการตลาด และต้องทําอย่างต่อเนื่องด้วยเพื่อใหก้ลุม่ลูกค้าที่
เป็นองค์กร หรือบริษัทที่เป็นกลุม่ลกูค้าหลกัเกิดความ เช่ือมัน่และความภักดี (Loyalty) ต่อสินค้าของ
บริษัทเราและซื้อผลิตภัณฑ์ของเราในที่สุด หลักการของการทําการตลาดแบบ B2B นั้นแท้จรงิแล้ว ใน
แก่นของการตลาดแบบนี้ไม่ใช่การสื่อสารระหว่างองค์กรต่อองค์กร หรือธุรกิจต่อธุรกิจ แต่เป็นการ
สื่อสารใหเ้ข้าถึงกลุ่มคนเปูาหมายที่ทําธุรกิจนั้น ๆ เพือ่ให้เกดิการตัดสินใจที่จะเลือกสินค้าจากบริษัทที่
ทําการตลาด B2B ข้ึนมา จากในอดีตน้ันที่ทําแค่การวิจัยทางการตลาดของกลุ่มเปูาหมายพวกนี้ 
ในตอนน้ีนั้นด้วยการที่โลกเปลี่ยนไปทําให้นกัการตลาดนั้นสามารถใช้เครื่องมือทางด้านออนไลน์ในการ
ติดตามกลุ่มเปูาหมาย หรือหาว่าใครที่จะเป็นคนตัดสินใจในการตลาดในการเลือกสินค้าต่าง ๆ เข้าสู่
องค์กรตัวเอง ซึ่งทําใหส้ามารถสื่อสารให้ตรงใจกับความชอบ ความต้องการและหลกัเกณฑ์ในการ
ตัดสินใจเพิ่มเตมิ เช่น วิศวกรผู้ชายอาจจะชอบใหม้ีสาว ๆ มาเป็นแนะนําสินค้า ฝุายจัดซื้ออาจจะชอบ
ของดีราคาถูก หรอืเจ้าหน้าที่ดูแลความปลอดภัยจะชอบอุปกรณ์ทีส่ามารถทําให้เข้าถึง KPI ที่องค์กร
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กําหนดได้ ทั้งนี่การรู้ความชอบและความต้องการนั้นทําให้นกัการตลาดสามารถทําการตลาดได้ดีข้ึน 
และเมือ่ Digital เข้ามาทําใหก้ลุม่เปูาหมายจากเดิมทีเ่ป็นคนตัดสินใจทีจ่ะเข้าสู่องค์กรนั้นเปลี่ยนไป 
แต่กลับกลายเป็นคนทีจ่ะใช้สินค้าน้ันแทน โดยนี่เป็นแนวคิดว่าถ้าทําให้กลุ่มเปูาหมายที่ใช้สินค้าเลือก
สินค้าที่ชอบที่ตอ้งการแล้ว ทําใหบ้ริษัทที่เป็นเปูาหมายน้ันจะต้องสัง่ซื้อหรอืเลือกสินค้าจากบริษัท
ตัวเองเพิม่ขึ้นนั้นเอง  
 ตลาดธุรกิจของผูป้ระกอบการธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทกุและผู้บริโภคที่ต้องการซื้อยาง
รถบรรทุก เป็นข้ันตอนในทําตลาดซื้อของผูบ้ริโภครถร่วมและกลุ่มเปูาหมายลูกค้าทั่วไปนั้น มีความ
สลบัซบัซ้อน ซึง่เป็นผลมาจากปจัจัยตัวแปรหลายตัวแปร โดยมีนักวิชาการผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้านได้มี
การอธิบายกระบวนการโดยมกีารสร้างต้นแบบจําลองข้ึนเพือ่ให้เข้าใจง่ายในการตัดสินใจใช้บริการ
ของลูกค้าจากการได้แรงกระตุ้นของสินค้ายางรถบรรทกุจากข้อมูลเทคโนโลยีต่าง ๆ ที่ได้ประสบมา
เมื่อเรียนรู้แล้วเกิดความสนใจอยากเรียนรู้ข้อมลูสินค้ายางรถบรรทุกเพิ่มเตมิจงึเข้าสูก่ระบวนการ
ค้นหาข้อมูลสินค้าทีลู่กค้าสนใจที่ได้มาจากการโฆษณา การเชิญชวนจากบุคลากร หรอืเพือ่นบุคคลที่มี
ประสบการณ์มากอ่น โดยได้นํามาวิเคราะห์แปลความหมาย ได้มีการผ่านเข้าสู่กระบวนการทาง
ความคิดของผู้บริโภคหรือกลุม่ลกูค้าซึ่งเกิดจากตัวแปรต่าง ๆ ร่วมด้วยกับลักษณะปจัจัยส่วนบุคคล
ของผูลู้กค้า  
 รูปแบบความคิดของกระบวนการดําเนินการตลาดธุรกิจจะม ีรูปแบบดงันี้ คือ การตัดสินใจ
อย่างง่ายโดยไมจ่ําเป็นต้องคิดหรือใช้ความรูส้ึกโดยไม่ต้องใหลู้กค้าประเมินสินค้าอื่น ๆ ทีเ่กี่ยวกับยาง
รถบรรทุก ในตลาดโดยสามารถตัดสินใจซื้อได้ทันทีเลยกระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างเตม็รปูแบบมี 5 
ข้ันตอน ดังนี้ 
  1) การรบัรู้ถึงปัญหา ลูกค้ารบัรูป้ัญหาได้ เกิดจากการเห็นสภาพความแตกต่าง  
  2) การค้นหาข้อมลู หลังจากทีลู่กค้าได้แรงกระตุ้นทําให้รบัรูถึ้งปัญหาแล้ว ก็จะแสวงหา
ข้อมูลสินค้า เพื่อนําไปใช้ในการตัดสินใจ  
   - จากตัวบุคคล เช่น เพื่อนเคยซื้อยางรถบรรทุกจากผู้ประกอบการเจ้าน้ีมาก่อน 
   - การโฆษณา อาทิเช่น มีความต้องการเปลี่ยนยาง  
   - แหล่งข้อมลูบริบททั่วไป เช่น จากหนงัสือที่เกี่ยวข้องกับยานยนต์และ
ส่วนประกอบรถยนต์ และค้นหาจากอินเตอรเ์น็ตทีเ่กี่ยวข้องกับยานยนตร์ 
   - การหาข้อมูลบรเิวณจุดที่ขายสนิค้าหรอืบริการ เป็นสถานที่จําหน่ายหากมีความ
ต้องการซื้อยางรถเปลี่ยน ก็แวะไปที่แผนกอปุกรณ์รถยนต์ โดยมีการพจิารณาดูว่าแต่ละยีห่้อมีความ
แตกต่างกันเช่นไร  
  3) การประเมินทางเลอืกซื้อสินค้า ยกตัวอย่างสินค้า ยางรถบรรทุก เมื่อลกูค้าได้รับ
ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ยางรถบรรทุกหรอืช้ินส่วนประกอบยางรถบรรทุกที่สนใจชอบ
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ที่สุดแล้ว ก็จะทําการประเมินว่ายางรถบรรทุกยีห่้อไหนที่ดีกว่ากันมีการใช้ข้อมูลในการเปรียบเทียบ
กับร้านค้าทีจ่ัดจําหน่ายยางรถบรรทกุ โดยคํานวณถึงประโยชน์สูงสุดที่คาดว่าจะได้รับและตอบสนอง
ความพึงพอใจและความปลอดภัยของสินค้าได้ เมื่อต้องสามารถช้ีให้เห็นจุดเด่นของยางรถบรรทกุได้
อย่างชัดเจน ตรงสเปก เพื่อลูกค้าหรือผูป้ระกอบการด้านการขนส่งจะได้นําไปใช้ในการตัดสินใจซือ้  
เช่น ลูกค้าหรอืผูป้ระกอบการร่วมขอองรถบรรทุกต้องการประหยัดงบประมาณแต่ยังต้องการสินค้าที่
ปลอดภัยกบัตัวลูกค้าเองนั้นจากตอนแรกเลือกซือ้ยางกู๊ดเยียร์ก็เปลี่ยนเป็นยางทีผ่ลิตในประเทศไทย
แทนจากที่ต้องจ่ายเงินค่าเปลี่ยนยางราคาเส้นละเกือบหมื่นก็เหลือราคาเส้นละ 7,000 บาท ซึ่ง
สามารถประหยัดราคายางและยังคงปลอดภัยเช่นเดิม   
  4) การตัดสินใจซื้อ อยู่ในข้ันตอนทีลู่กค้าได้ออกความเห็นชอบว่าจะยินดีจ่ายเงินเพื่อให้
ได้ยางรถบรรทกุที่ปลอดภัยและดมีากทีสุ่ด สําหรับลูกค้าทีเ่ลือกซือ้ยางรถบรรทกุ บางครัง้ถึงแม้ว่า
ลูกค้าได้ตัดสินใจซื้อยางรถบรรทกุแล้วก็ตาม แต่อาจจะมีตัวแปรหลายอย่างเข้ามากระทบทําให้เกิด
การชะงัก มีความลังเล พะวงว่าทีจ่่ายเงินไปแล้วจะมีเงินเหลอืใช้หรือไม่ ไม่แน่ใจว่าสินค้ายางที่คิดจะ
ซื้อจะดเีหมือนที่ได้โฆษณาไว้หรือไม่ อาจจะต้องใหผู้้ค้าร่วมหรือรถร่วมที่เคยใช้สินค้ายางแนะนําให้
ลองทบทวนอกีทีก่อน ดังนั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพื่อเร่งให้เกิดการตัดสินใจซือ้ 
วิธีการเร่งรัดการตัดสินใจ   
   4.1) สร้างความแตกต่าง  
    - ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) บุคคลผูท้ําการตลาดของธุรกิจ TIRE Service 
จะต้องพยายามสร้างความเด่น เน้นประชาสัมพันธ์ในด้านเรือ่งของความปลอดภัยความยึดเกาะให้กับ
สินค้ายางรถบรรทุกเพื่อจะเร่งการตัดสินใจ  
    - ด้านราคา (Pricing) ส่วนมากลูกค้าจะเน้นเรือ่งราคาที่ถูกลงและมีความคุ้มค่า
ในการซื้อยางรถบรรทุกควรเสนอราคาที่ไม่แพงเพื่อเรง่การตัดสินใจ  
   4.2) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ถ้าหากสถานที่จัดจําหน่ายสินค้าอย่างเช่น 
ยางรถบรรทุกมทีั่วถึงทําให้การไปจัดซื้อได้สะดวกก็จะเร่งใหเ้กิดการตัดสินใจได้เร็วข้ึน ยกตัวอย่าง 
TIRE Service อยู่ติดถนนใหญ่ที่ผู้ค้าร่วม ผู้ประกอบการหรอืลูกค้าสญัจรไปมาแล้วพบเห็นไดส้ะดวก 
   4.3) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การลดมลูค่าสินค้าของยาง
รถบรรทุกจะช่วยกระตุ้นการตัดสินใจซื้อยางรถบรรทกุได้ โดยเฉพาะยางทีม่ีจํานวนจํากัด หรือ 
ช่วงเวลาในการแถมจํากัด หากไมร่ีบซื้อหรือใช้บริการจะไม่ได้รับการเปลี่ยนยางฟรซีึ่งถ้าซื้อแค่ต้องมี
ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนยาง แต่มีการสง่เสรมิการขายโดยมีการเพิ่มการบรกิารใหฟ้รี จะช่วยใหลู้กค้า
ตัดสินใจเลือกซื้อยางได้อย่างรวดเร็ว  
   4.4) ลดความเสี่ยง (Reduced Perceived Risk) ลูกค้าผู้ค้าร่วมต้องการความ
เช่ือมั่นในการซื้อยางรถบรรทกุเพราะเปลี่ยนแต่ละครั้งมรีาคาแพง และบ่อยครั้งทีก่ารซื้อสินค้าต้ังอยู่
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บนความเสี่ยง เช่น เสี่ยงว่าจะได้รบัสินค้าที่ไมม่ีคุณภาพไม่ได้ตรวจคุณภาพก่อนสง่ออกให้กับทางลูกก
ค้า เสี่ยงว่าจะเสียเงินราคาแพง นักโฆษณาต้องพยายามสร้างโฆษณาที่ช่วยส่งเสรมิภาพลักษณ์ เพิม่
ความมั่นใจว่าสินค้ายางรถบรรทุกเราน้ันดี มีคุณภาพ ปลอดภัยผ่านมาตราฐานที่วางไว้ เพื่อที่ผูบ้ริโภค
จะได้ลดความลงัเลใจ เร่งการตัดสินใจใหเ้ร็วข้ึน โดยมีวิธีการลดความเสี่ยง ดังนี ้
    - การรับประกัน ยางรถบรรทุกทีม่ีการรับประกัน จะสร้างความอุ่นใจให้กบั
ลูกค้า ว่าหากซื้อไปแล้วสินค้าเสีย หรือไม่ได้คุณภาพ ก็สามารถเปลี่ยนคืนได้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายเพิม่เติม
ถ้าสินค้าเกิดจากคุณภาพสินค้าที่ไม่ผ่านมาตราฐาน  
    - ภาพลักษณ์ของผู้ประกอบการ บริษัทที่มีภาพลกัษณ์ที่ดี เป็นที่ยอมรับใน
สังคม ทําใหเ้กิดความเช่ือมั่นได้ว่าจะขายยางรถบรรทุกที่มีคุณภาพดี ปลอดภัยด้วย เพราะจะไมก่ล้า
เสี่ยงตอ่การขายสินค้าคุณภาพตํ่า เนื่องจากภาพลักษณ์หากเสียไปจะสร้างกลับมาใหม่ตอ้งใช้เวลานาน 
    - ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ถ้ายางรถบรรทุกได้มีการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมา
อย่างต่อเนื่อง และมกีารสื่อสารใหผู้บ้ริโภคได้รู้ เช่น การโฆษณา จะช่วยทําให้ผู้บริโภคเกิดความสบาย
ใจ กล้าตัดสินใจมากขึ้น 
    - ภาพลักษณ์ของตัวบุคคล อย่างเช่น กู๊ดเยียร์ หรือบริดจสโตนที่เกี่ยวข้องกบั
สินค้ายางรถบรรทุกหรือยางรถยนต์ หากมีภาพลักษณ์ที่ดีแลว้ก็จะช่วยเสริมความมั่นใจ ลดความรูส้ึก
เสี่ยงที่จะตัดสินใจ  
   4.5) การประเมินผลหลังการซื้อ (Post Purchase) เป็นข้ันตอนสุดท้ายหลงัจากที่
ผู้บริโภคได้ซื้อสินค้ายางรถบรรทกุแล้วนํามาใช้ เกิดความพึงพอใจในตัวสินค้ายางรถบรรทุก และมี
ทัศนคติที่ดี มีแนวโน้มที่จะกลบัมาซือ้ซ้ําอีก แต่หากผลที่ได้รบัไม่เป็นไปตามความคาดหวัง ก็จะเกิด
ความไม่พอใจ  
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบสาํคัญในการดําเนินงานด้าน
การตลาด เป็นตัวแปรที่ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได้ กจิการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสม
การตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปรญิ ลักษิตานนท์ศุภร, 
2541) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกอย่างหนึ่งว่า 7’Ps ส่วนประกอบทัง้ 7 ตัวนี้ 
ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แต่ละตัวมีความสําคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับผูบ้รหิารการตลาดแตล่ะ
คนจะวางกลยทุธ์ โดยเน้นน้ําหนักที่ P ใดมากกว่ากัน เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
เปูาหมายของลูกค้า 
  2.1.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ตัวแปรแรก คือ ผู้ประกอบการพร้อมจะทําธุรกจิได้  
กิจการนั้นจะต้องมสีินค้า บริการ ที่จะตอบสนองความต้องการได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สินค้า
นั้นอย่างของ TIRE Service เสนอขายสินค้าเกี่ยวกับยางรถบรรทุก นักการตลาดต้องศึกษาสินค้าใน
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รูปของผลิตภัณฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้ายางรถบรรทุก บวกกบัความพอใจ
และผลประโยชน์อื่นที่ผูบ้ริโภคได้รบัจากการซือ้สินค้าน้ัน ผูบ้รหิารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุง
สินค้าหรอืบริการที่ผลิตข้ึนมาใหส้อดคล้องกบัความต้องการของกลุม่เปูาหมาย โดยเน้นถึงการสร้าง
ความพอใจให้แกผู่้บริโภคและสนองความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นสําคัญ  
 ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าลูกค้าให้ความสนใจเลือกซื้อยางรถบรรทุกมีความพิถีพิถันในการเลอืก
ซื้อสินค้ามากกว่าแต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภัณฑ์จงึมีความสําคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างยิ่ง การ
บรรจุภัณฑ์จะก่อใหเ้กิดประโยชน์หลกัอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการปอูงกันคุณภาพของสินคา
และช่วยส่งเสริมการจําหน่าย  
  2.1.2.2 การจัดจําหน่าย (Place or Distribution) ยางรถบรรทกุทีผู่้ผลิตผลิตข้ึนมาได้
นั้น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าลกูค้าไม่ทราบแหลง่ซื้อหรือที่มาไมส่ามารถจะจัดหามาได้
เมื่อเกิดความต้องการ ยางรถบรรทุกที่ผลิตข้ึนมาก็ไมส่ามารถตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคได้ 
  2.1.2.3 การกําหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหา
ช่องทางการจัดจําหน่าย และวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งสําคัญที่ธุรกจิจะตอ้งดําเนินการต่อไป 
คือ การกําหนดราคาที่เหมาะสมใหก้ับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะนําไปเสนอขายก่อนทีจ่ะกําหนดราคาสินค้า 
ธุรกิจต้องมีเปูาหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการกําไร หรือเพือ่ขยายส่วนถือครองตลาด (Market  
Share) หรือเพื่อเปูาหมายอย่างอื่น อย่างเช่น การกําหนดราคาจากจุดจําหน่ายในตัวเมืองจะต้องไมสู่ง
มากเกินไปเนื่องจากลูกค้าสามารถคิดว่าถ้าดําเนินการไปซื้อยางรถบรรทุกในเมืองกส็ามารถซื้อสินค้า
อย่างอื่นได้ด้วยไม่เป็นการเสียเวลา  
  2.1.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ศึกษากระบวนการเพือ่ใหลู้กค้าตัดสินใจ
เลือกซื้อยางรถบรรทุกได้ดีข้ึน เช่น มีการจัดกิจกรรมเปิดบูธช่วยให้ลูกค้าเข้าใจรายละเอียดเกี่ยวกับ
ยางรถบรรทุกได้มากยิ่งขึ้น โดยวัตถุประสงค์ของการสง่เสรมิการตลาด เพือ่บอกใหลู้กค้าทราบว่ามี
ยางรถบรรทุกออกจําหน่ายในตลาด พยายามชักชวนให้ลูกคา้ซื้อ และเพื่อเตือนความทรงจํากบัตัว
ผู้บริโภค 
   1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) การสง่เสรมิการตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีที่ดีทีสุ่ด แต่เสียค่าใช้จ่ายสงูและ
ต้องเป็นพนักงานที่มีความเช่ียวชาญด้านการขายหรือตัวสินค้า โดยเฉพาะเพราะถ้ามีการพูดเรื่อง
สินค้าผิดจะเป็นผลเสียต่อสินค้ายางบรรทุกที่พยายามขาย 
   2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รปูแบบของการจ่ายเงินเพื่อการสง่เสริม
การตลาด โดยใช้สื่อต่าง ๆ ในการช่วย เช่น การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ ผ่านออนไลน์ต่าง ๆ จะช่วย
เสริมการตลาดมากยิ่งข้ึน  
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   3) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กจิกรรมต่าง ๆ ที่ทําหน้าที่
ช่วยพนักงานขายและการโฆษณาในการขายยางรถบรรทุก เป็นการกระตุ้นลูกค้าหรือผู้ประกอบการ
ให้เกิดความต้องการในตัวยางรถบรรทุก แม้ว่าอาจจะไม่ถึงเวลาเปลี่ยนกส็ามารถเปลี่ยนได้ เพราะมี
การสง่เสรมิการขาย การเปลี่ยนยางฟรเีมื่อมีการใช้บริการซือ้สินค้าที่ TIRE Service 
   4) การเผยแพร่และประชาสมัพันธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบัน
ผู้ประกอบการธุรกจิมักสนใจภาพพจน์ของกจิการ ธุรกิจได้ใช้เงินจํานวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกจิการ TIRE Service มีการประชาสัมพันธ์ทั้งในตัวอําเภอและตัวเมืองมากพอทีจ่ะสร้าง
ภาพลักษณ์ให้กับธุรกิจ   
   5) กระบวนการ (Process) เป็นรปูแบบการให้บริการที่เกิดข้ึนต้ังแต่ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการ TIRE Service โดยเริ่มตัง้แต่การต้อนรับลูกค้า การให้คําปรกึษาคําแนะนําลูกค้า การนําเสนอ
โปรโมชันและสินค้าในกิจการ การให้บริการ รวมถึงบริการหลังการขาย ซึ่งล้วนมีความสําคัญในทกุ ๆ
ข้ันตอน เพื่อทําใหลู้กค้ารูส้ึกคุ้มค่าและประทบัใจในการใช้บริการ ซึง่เป็นการทํากลยุทธ์สําคัญในการ
ทําให้เกิดการอยากใช้บริการซ้ํา 
  2.1.2.5 ด้านบุคคล (People) กลยุทธ์นี้ให้ความสําคัญไปที่การคัดสรร ฝึกอบรม และให้
ผลตอบแทนหรือรางวัลเพื่อจูงใจ สร้างความพึงพอใจใหก้ับลกูค้าได้อย่างดี สามารถแข่งขันทางด้าน
บริการกับคู่แข่งได้ พนักงานเปลี่ยนยางหรอืพนักงานขายต้องมีทัศนคติที่ดี แก้ไขปัญหาและตรวจตรา
ได้อย่าทันที เพราะร้านเปลี่ยนยางหรือจัดจําหน่ายยางต้องเน้นเรื่องความปลอดภัยกับลูกค้ามากที่สุด  
  2.1.2.6 ด้านการสร้าง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างคุณภาพด้านรูปแบบการใหบ้รกิารใหส้ามารถจับต้องได้ เช่น พนักงาน
ขายยางรถบรรทกุมีความรู้และยังแตง่กายสุภาพ รัดกมุ คลอ่งแคล่วก็เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ให้กับ 
TIRE Service ได้เป็นอย่างดี 
  2.1.2.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นสิง่ที่เกี่ยวกับระเบยีบการทํางานด้านบริการ 
เสนอให้ผู้ใช้บริการ เพื่อมอบความประทบัใจให้ลกูค้า เช่น ผู้ค้าร่วมเข้ามาเปลี่ยนยางจะไดส้ิทธิในการ
ผ่อนผันชําระเงินได้สามงวด โดยไม่ต้องใช้บัตรเครดิต  
 2.1.3 ความรู้เกี่ยวกับยางรถยนต์  
 ยางรถยนต์เป็นช้ินส่วนที่สําคัญมากที่สุดของรถยนต์ ยางรถยนต์ทําให้คุณปลอดภัยบนท้อง
ถนน ปกปูองเด็ก ๆ ในรถ และปอูงกันการลื่นไถล และปูองกันการบงัคับรถของคุณจากสิ่งอนัตราย
ต่าง ๆ ยางสําหรับทุกฤดู คือยาง “อเนกประสงค์” ซึ่งปกติใช้กันในทุกสถานการณ์ มีประสิทธิภาพที่
สมดุล มีแรงการลากและเป็นยางใช้ได้นาน อายุการใช้งานทนทาน ความคงทน ยางสําหรับทุกฤดู
กลายมาเป็นยางมาตรฐานสําหรับรถยนต์ทุกคัน  



12 

 ยางสําหรับทุกสภาวะพื้นผิวถูกออกแบบมาเพื่อรถบรรทุกขนาดเล็ก รถ SUV และรถตู้ 
คุณสมบัติเด่นในเรื่องความทนทานต่อการรั่วและหลุมบ่อ ประสทิธิภาพการยึดเกาะบนพื้นผิวทีเ่ป็น
กรวดหรอืทรายในถนนวิบาก  
 ยางสําหรับฤดหูนาวถูกออกแบบมาสําหรับสภาพอากาศหนาวเย็นและบริเวณที่มหีิมะและ
น้ําแข็งเป็นส่วนใหญ่ พวกมันถูกออกแบบมาด้วยการใช้ยางแบบนุ่ม ซึง่สามารถเพิ่มความร้อนเองได้
ขณะใช้งาน  
  2.1.3.1 การดูแลรกัษายางรถยนต์อย่างถูกต้อง (บริษัท กู๊ดเยียร์ (ประเทศไทย), 2559ก) 
   1) การสบัเปลี่ยนยางรถยนต์ ความผิดพลาดในการดูแลรักษายางรถยนต์สามารถ
นําไปสู่ปญัหาร้ายแรงได้ ถ้าไม่ได้ทําการสับเปลี่ยนยางรถยนต์ จะพบกบัปญัหาต่าง ๆ ระยะการหยุด
รถ การขับข่ีและควบคุม การกินน้ํามัน ดอกยางเสื่อมคุณภาพ ความสามารถในการรับน้ําหนักการ
สับเปลี่ยนยางรถยนต์ควรทําทุก 6 เดือน หรือ 7,500 ไมล์  
   2) การดูแลรักษาระดบัลมยางให้ถูกตอ้ง จะสามารถเพิม่ประสิทธิภาพการขับข่ี 
ความสามารถในการควบคุมของคุณได้ เช่นเดียวกับประสิทธิภาพในการใช้น้ํามันที่ดีข้ึน การเติมลม
สําหรับรถทั่วไป และการเติมลมรถกระบะที่เหมาะสมทําใหผู้้ขับข่ีสามารถขับรถได้อย่างนุ่มนวล  
   3) การเติมลมที่ไม่เพียงพอจะทําให้ยางไมส่ามารถคงรูปร่างได้ขณะที่สัมผัสกับพื้น
ถนน เพียงแค่คลาดเคลือ่นไป 6 PSI ก็สามารถทําให้ยางทํางานผิดพลาดได้แล้ว อายุการใช้งานของ
ดอกยางจะได้รับผลกระทบโดยตรง และยางจะบิดงอจากการที่มันหมุนไป ซึง่จะส่งผลอย่างมากต่อ
การควบคุมรถของคุณ และทําใหร้ถคุณเป็นอันตรายได้ในการขับข่ี การเตมิลมที่มากเกินไปก็อาจ
ก่อให้เกิดอันตรายได้  
   4) ยางที่เติมลมมากเกินไปนั้นมีความเสี่ยงที่อาจจะเกิดระเบดิข้ึนได้เมื่อสัมผสักับ
เศษหิน หลมุ หรอืสิง่แปลกปลอมบนท้องถนน ยางที่เตมิลมมากเกินไปไม่สามารถจําแนกความ
แตกต่างของความผิดปกติบนพื้นผิวถนนได้ ทําให้การขับข่ีเป็นไปอย่างยากลําบาก  
  2.1.3.2 ข้ันตอนการผลิตยางรถยนต์ (บริษัท กู๊ดเยียร์ (ประเทศไทย), 2559ข). 
   1) การผสม การผลิตยางรถยนตเ์ริม่ต้นด้วยการเอายางดิบ ผสมกันเข้าไปจนกระทัง่
ถึงความร้อนที่กําหนด  
   2) การรีดยาง ยางที่ผสมเสร็จ สําหรับใช้เป็นส่วนนอก และส่วนกลาง จะถูกส่งไปยงั 
ที่บด เพื่อให้ร้อนแล้วสง่ต่อไปทีเ่ครื่องรีด  
   3) การเคลอืบยางลงบนผ้าใบไนลอนหรอืโพลีเอสเตอร์ เส้นไนลอน หรอืโพล ี
เอสเตอรท์ี่ใช้เป็นโครงช้ันในเป็นเส้นใยทางวิทยาศาสตร์ เส้นใยจะผ่านเข้าไปในลูกกลิง้ของเครื่องอัด 
ยาง และเครือ่งอัดยางก็จะอัดยางลงบนเส้นใยทั้งสองหน้า  
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   4) การตัดผ้าใบ เมื่อผ้าใบผ่านจากแผนกเคลือบยาง ก็จะถูกส่งมามายังแผนกตัด 
เพื่อตัดออกเป็นช้ินตามขนาดที่ต้องการ  
   5) การทําขอบยาง ขอบยางเป็นส่วนสําคัญทีสุ่ด เพราะถ้าขอบยางเกิดเสียหาย ก็
อาจเกิดความเสียหาย เส้นลวดที่ทําขอบยางเป็นเส้นลวดที่มคีวามเหนียวแน่นเป็นพเิศษและถูกฉาบไว้
ด้วยทองแดง นํามาพันวงลอ้ที่มเีส้นผ่าศูนย์กลางทีก่ําหนดจนครบจํานวนรอบที่ต้องการ แล้วหุ้มด้วย
ผ้าใบฉาบยางอีกทหีนึ่ง  
   6) การสร้างยางรถ ยางรถจะถูกประกอบข้ึนบนแบบทีหุ่บได ้ช้ินไนลอนหรือ 
โพลีเอสเตอรจ์ะถูกวางทับกันเป็นช้ัน ๆ บนแบบ และจะพันกับขอบลวด หลงัจากนั้นยางช้ันนอก และ 
ส่วนกลางก็จะประกอบเข้ามา  
   7) การอบยางรถใหสุ้ก ยางรถดิบจะถูกใสล่งในแม่พมิพ์ เมือ่แม่พิมพ์ปิดยางรถดิบ ก็ 
จะได้รับแรงอัดจนมรีูปร่างเหมอืนยางรถที่โครงสร้างของยางรถยนต์น้ัน  
    - ธรรมดาประกอบไปด้วยช้ันผ้าใบตั้งแต่ 2 ช้ันข้ึนไป ผ้าใบแต่ละช้ันจะวางทํา
มุม 40-65 องศากับ เส้นรอบวงของยาง โครงสร้างยางแบบธรรมดาน้ัน จะให้ความนุ่มนวลในขณะขับ
ข่ีได้ค่อนข้างดีทีเดียว 
    - โครงสร้างแบบเรเดียล โครงสร้างชนิดนี้จะประกอบไปด้วยช้ันผ้าใบ หรือเส้น
ลวดต้ังแต่ 1 ช้ันข้ึนไป การวางช้ันผ้าใบและเส้นลวดน้ันจะวางทํามุม 90 องศากับเส้นรอบวง หรอืเส้น
ผ้าใบแต่ละเส้นจะแผ่กระจายเป็นแนวรัศมอีอกจากศูนย์กลางโดยรอบ และยังมีช้ันผ้าใบ หรือเส้นลวด
เสริมหน้ายาง เรียกว่า เข็มขัด (Belt) คาดยึดเอาไว้ โครงสรา้งแบบเรเดียลนี้ จะให้ประสิทธิภาพในการ
ใช้งานสูงกว่าโครงสร้างยางแบบอื่น ๆ เกือบทุกด้านเลยทีเดยีว ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของอายุการใช้งาน 
การยึดเกาะถนน การหยุดรถ อีกทั้งยงัจัดว่าเป็นโครงสร้างของยางที่นิยมใช้กันมากที่สุดในขณะนี ้
    - โครงสร้างแบบเยลเต็ดไบแอส เป็นโครงสร้างทีเ่หมอืนกับโครงสร้างยางแบบ
ธรรมดา แต่ที่หน้ายางมีผ้าเสริมหน้ายางหลายช้ัน ซึ่งทําหน้าที่เหมือนกบัเข็มขัดของโครงสร้างแบบ
เรเดียล แบบนีจ้ะให้เกิดประสิทธิภาพกึง่กลางอยูร่ะหว่างยางธรรมดากับยางแบบเรเดียล 
  2.1.3.3 ส่วนประกอบของยางรถยนต์น้ันประกอบไปด้วยช้ินส่วนสําคัญ ดังนี ้
   1) เนื้อยาง เป็นส่วนประกอบของยางทีส่ัมผสัโดยตรงกบัพื้นผิวถนนซึ่งทําหน้าที่ใน
การปูองกันของมีคมต่าง ๆ ซึง่จะทําอันตรายต่อเนื้อยาง ทั้งนี้ยังช่วยยืดอายุของยางให้มเีวลาใน 
การใช้งานได้ยาวนาน ที่ส่วนของเนื้อยางนี้ยังเป็นส่วนทีม่ีการออกแบบของดอกยางให้เป็นไปตาม 
ลักษณะของการใช้งาน ไม่ว่าจะเป็นกรุยถนน การยึดเกาะถนน การรีดนํ้าและการหยุดรถ ซึ่งดอก 
ยางนี้เป็นส่วนที่จะได้รับการพฒันาอยู่ตลอดเวลา 
   2) โครงยาง เป็นส่วนทีม่ีความสําคัญทีสุ่ดของยาง ซึ่งยงัเป็นตัวรองรบัการกระแทก
ที่จะเกิดข้ึนในขณะใช้งาน โครงยางนั้นประกอบดว้ ยช้ันผ้าใบหรือเสน้ ลวดทีผ่ลิตข้ึนมาจากไนลอน 
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เรยอน โพลีเอสเตอร์ อรามิด และสตีล โดยโครงยางแตล่ะช้ันจัดเรียงเป็นระเบียบ  
   3) ผ้าเสริมหน้ายาง เป็นช้ันของผ้าใบหรือเส้นลวดที่อยู่ระหว่างเนื้อยางกับโครงสร้าง 
สําหรับยางเรเดียล จะมีอยู่ 2-4 ช้ัน มีคุณสมบัติเหมือนกบัเข็มขัดรัดหน้ายาง ทําให้ยางมีความ 
แข็งแรง และไมเ่ปลี่ยนรปูทรง 
   4) แก้มยาง เป็นส่วนของเนือ้ยางที่อยูร่ะหว่างหน้ายางกับขดลวด ทําหน้าที่ในการ 
ปูองกันอันตรายต่อยางด้านข้าง ทัง้ยังสามารถให้ตัวในกายยดืหยุ่น เนื้อยางบรเิวณแก้มยางจงึต้องมี
คุณสมบัติพเิศษ 
   5) ขอบลวด เป็นส่วนที่สมัผสักบัวงล้อ มหีน้าที่ในการยึดโครงยางเอาไว้ ในการ 
ออกแบบขอบยางจะต้องคํานึงถึงความแข็งแรงของขอบลวด ซึ่งช้ันของขอบลวดผลิตข้ึนมาจาก 
High Carbon Steel ฉาบทองเหลืองหลายช้ัน พันกันเป็นวง ขอบลวดน้ีจะตอ้งยึดแน่นพอดีกบั 
เส้นผ่าศูนย์กลางของขอบวงล้อเมื่อสบูลมแล้ว 
   6) เนื้อยางด้านใน เนื้อยางด้านในน้ีจะมีอยู่ในยางที่ไม่ใช้ยางใน เนื้อยางด้านในจะทํา 
หน้าที่เสมือนยางในรถยนต์ยางรถยนต์เปน็ ส่วนประกอบที่มบีทบาทมากมายซึ่งสามารถเปลี่ยนแปลง
ขนาดจากเดิมได้ความเหมาะสมของประสทิธิภาพที่ต้องการ ความสําคัญของยางรถยนต์มีตัง้แต่
ข้ันตอนแรก คือ การเลือกซื้อยางรถยนต์เพื่อพื้นฐานการเกาะถนนที่ดี ข้ันตอนที่จะต้องปฏิบัติอย่าง
ต่อเนื่อง คือการดูแลตรวจสอบ "แรงดันลมยาง" ให้ถูกต้องอยู่เสมอ อย่ามองข้ามและอย่าแปลกใจ ถ้า 
การใช้ยางรถยนต์ทีม่ีแรงดันลมยางผิดปกติ จะมีผลกระทบตามมามากมาย โดยเทคนิคในการเลือกซื้อ
ยางรถยนต์มี ดังนี้  
    - ขนาดของยางรถยนต์ เราสามารถเปลี่ยนแปลงขนาดของยางรถยนต์ชุดใหม่ได้
อย่างไร้กังวล อย่ายึดถือกับขนาดของยางชุดเดิม ที่มกัจะใช้ยางหน้าแคบทีม่ีราคาตํ่า และมสีมรรถนะ
ค่อนข้างต่ํา เพราะการจํากัดต้นทุนในการผลิตเป็นสําคัญ 
    - การอ่านรหสับอกรายละเอียดบนแกม้ยาง ตัวอย่าง 185/60 HR15 185 
หมายถึง ความกว้างของหน้ายาง หน่วยเป็นมลิลเิมตร 60 หมายถึง ซีรสี์ของยาง คือ ความสูงของแก้ม
ยาง หน่วยเป็นมลิลิเมตร คํานวณได้จากการเทียบหน้ายางเป็นเปอรเ์ซ็นต์ด้วยค่าซีรสี์ ด้วยสูตร 
ความกว้างหน้ายาง × ซีรีส์/100 ตามตัวอย่าง ยางเส้นน้ีจะมีแก้มยางสูงเท่ากบั 185 x 60/100 
มิลลิเมตร HR หมายถึง ขีดจํากัดความปลอดภัยของการใช้ยางในช่วงความเร็วสูงสุด ต้องเทียบค่าดู
จากตาราง มหีน่วยเป็น กม./ชม. จําเป็นต้องเลือกยางที่มีขีดจํากัดสงูกว่าความเร็วสูงสุดของรถยนต์ 
15 หมายถึง ขนาดของกระทะล้อทีใช้กับยางเส้นน้ันได้ มหีนว่ยเป็นน้ิว ในปัจจบุันมีขนาด 10-20 นิ้ว 
บางครัง้มีตัวเลขต่อท้ายอีก 2 หลัก เป็นรหสับอกขีดจํากัดการรบัน้ําหนักของยาง 1 เส้น ต้องนําไปคูณ 
4 เพราะรถหนึ่งคันใช้ยาง 4 เส้น ถ้ามิได้ใช้รถกระบะบรรทุกสิ่งของที่มีน้ําหนักมาก รหสัการรับ
น้ําหนักอาจจะไม่ค่อยสําคัญนัก 
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    - ซีรสี์ของยาง เป็นค่าทีจ่ะต้องมีการคํานวณก่อนที่จะทราบความสูงของแกม้
ยาง เพระตอ้งนําความกว้างของหน้ายางมาร่วมคํานวณด้วยเสมอ การเลือกใช้ยางหน้ากว้างกว่าความ
เหมาะสม จะเพิม่พื้นทีผ่ิวสมัผสัระหว่างยางกับถนน ซึ่งจะเพิ่มประสทิธิภาพการเกาะถนน ถ้าเลือกใช้
ยางหน้ากว้างเกินความเหมาะสม แม้จะมีประสิทธิภาพการเกาะถนนสูงข้ึน แต่บนถนนทีเ่ปียก ยางจะ
รีดนํ้าออกทางด้านข้างได้ช้า น้ําหนักของยางที่เพิม่ขึ้น จะทําให้ระบบช่วงล่าง และลูกปืนล้อหมดอายุ
เร็วข้ึนการเลอืกใช้ยางหน้าแคบกว่าความเหมาะสม แมจ้ะมรีาคาถูกและมีน้ําหนักเบาไมส่ร้างภาระ
ให้กับช่วงล่าง แต่หน้าสมัผสัของหน้ายางที่แคบเกินไป จะทาํให้ยางมีประสิทธิภาพการเกาะถนนต่ําลง 
ขาดความปลอดภัย 
    รถยนต์ทั่วไป ควรเลือกยางหน้ากว้าง 185-205 มิลลิเมตร 
    ซิตี้คาร์ รถคันจิ๋ว ควรเลือกใช้ยางหน้ากว้าง 145-195 มม. 
    รถขนาดเล็ก ขับเคลื่อนล้อหน้าหรือล้อหลังควรใช้ยางหน้ากว้าง 185 มม. 
    รถขนาดกลาง ควรเลือกยางหน้ากว้าง 185-195 มม. 
    รถขนาดใหญ่ ควรเลือกยางหน้ากว้าง 195-215 มม. 
  การเพิม่ความกว้างของหน้ายาง เพือ่เพิม่ผิวสมัผสักบัถนนอาจทําให้ยางมีน้ําหนกัมาก
ข้ึน จนส่งผลกระทบต่ออายกุารใช้งานของระบบช่วงล่างบ้าง อย่ากังวลถ้าอายุของช่วงล่างจะลดลงไป
บ้าง เพื่อแลกกบัประสิทธิภาพการเกาะถนน และความปลอดภัยในการขับข่ีที่เพิม่ขึ้นมา การเลือกใช้
ยางที่มีเส้นรอบวงนอ้ยกว่ามาตรฐาน อัตราเร่งจะดีข้ึน อัตราความสิ้นเปลืองจะสูงข้ึน เพราะ
เครื่องยนตห์มุนรอบเท่าเดิม แต่ได้ระยะทางสั้นลง ความเร็วปลายจะต่ําลง มาตรวัดความเร็วจะช้ี
มากกว่าความเป็นจรงิ เหมือนการเปลี่ยนเฟืองท้ายอัตราทดสูงข้ึน เช่น ความเร็วจริง 55 กม./ชม. แต่
มาตรวัตช้ีที่ 60 กม./ชม. ส่วนการเลือกใช้ยางที่มเีส้นรอบวงสูงกว่ามาตรฐาน อัตราการเร่งจะแย่ลง 
อัตราความสิ้นเปลืองอาจจะดีข้ึนหรอืต่ําลงก็ได้ แล้วแต่ความเหมาะสมของยางเส้นเดิม มาตรวัด
ความเร็วจะช้ีน้อยกว่าความเร็วจรงิทัง้นี้ ต้องขึ้นกับขนาดของเส้นรอบวงว่ามากกว่าเดมิเท่าไหร่ 
เหมอืนการเปลี่ยนอัตราทดเฟอืงท้ายตํ่าลง ในทางปฏิบัติถ้ามีการเปลี่ยนแปลงขนาดของยาง ควร
รักษาเส้นรอบวงของยางให้ใกล้เคียงกับยางขนาดมาตรฐาน ไม่ควรเลือกยางทีสู่งหรอืเตี้ย 
กว่าเดิมเกิน 1 นิ้ว เครื่องหมายแสดงขีดจํากัดความเร็วสงูสุดของยางนั้น แบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ 
    S ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดไม่เกิน 180 กม. /ช่ัวโมง 
    T ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดไม่เกิน 190 กม. /ช่ัวโมง 
    H ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดไม่เกิน 210 กม. /ช่ัวโมง 
    V ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดไมเ่กิน 240 กม. /ช่ัวโมง 
    Z ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดไม่เกิน 240 กม. /ช่ัวโมงข้ึนไป 
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  2.1.3.4 ความหมายของขนาดยาง 
   1) ยางรถยนต์น่ังแบบธรรมดาแบบที่ 1 ระบุว่า 5.60-13 4 PR 5.60 หมายถึง 
ความกว้างของหน้ายาง (นิ้ว) 13 หมายถึง เส้นผ่าศูนย์กลางกระทะล้อ (นิ้ว) 4 PR หมายถึง อัตราช้ัน
ผ้าใบเทียบเท่า 4 ช้ัน แบบที่ 2 ระบุว่า 6.15S13 4 PR 6.15 หมายถึง ความกว้างของหน้ายาง (นิ้ว) S 
หมายถึงขีดจํากัดความเร็วสงูสุดของยาง 13 หมายถึง เส้นผา่ศูนย์กลางกระทะล้อ (นิ้ว) 4 PR 
หมายถึง อัตราช้ันผ้าใบเทียบเท่า 4 ช้ัน 
   2) ยางรถยนต์น่ังเรเดียล ระบุว่า แบบยุโรป ระบุว่า 195/60 R 14 85H 195 
หมายถึง ความกว้างของยาง (มิลลิเมตร) 60 หมายถึง อัตราส่วนขนาดยาง (%) R หมายถึง โครงสร้าง
ยางแบบเรเดียล 14 หมายถึง เส้นผ่าศูนย์กลางกระทะล้อ (นิ้ว) 85 หมายถึง ความสามารถในการรับ
น้ําหนักH หมายถึง ขีดจํากัดความเร็วสูงสุดของยาง แบบอเมริกา ระบุว่า F R60-15B F หมายถึง 
อักษรแสดงการออกแบบยาง R หมายถึง โครงสร้างยางแบบเรเดียล 60 หมายถึง อัตราส่วนขนาดยาง 
(%) 15 หมายถึง เส้นผ่าศูนย์กลางกระทะล้อ (นิ้ว) B หมายถึง ความสามารถในการรับน้ําหนัก 
3. ยางสําหรับรถบรรทกุและรถโดยสาร ระบุว่า 9.00-2012PR 9.00 หมายถึง ความกว้างของหน้ายาง 
(นิ้ว) 20 หมายถึง เส้นผ่าศูนย์กลางกระทะล้อ (นิ้ว) 12PR หมายถึง อัตราช้ันผ้าใบเทียบเท่า 12 ช้ัน 
การเลือกใช้ยางนั้น ควรทีจ่ะเลือกขนาดโครงสร้างของยาง และดอกยางให้มีความเหมาะสมกับสภาพ
การใช้งาน ทั้งสี่ล้อควรจะใช้ยางทีผ่ลิตข้ึนจากบริษัทเดียวกัน รุ่นเดียวกันถ้าจําเป็นทีจ่ะต้องใช้ยางแบบ
ธรรมดาร่วมกับยางเรเดียล ควรที่จะใส่ยางเรเดียลไว้ทีล่้อหลงั ยางธรรมดาที่ล้อหน้า วงล้อก็
เช่นเดียวกัน ควรที่จะเลือกใช้ขนาดของวงล้อให้มีความกว้างที่เหมาะสมกบัขนาดยาง สําหรับวงล้อ
ของยางเรเดียลที่ไม่ใช้ยางใน ควรที่จะเลือกใช้แบบที่ไม่บิดงอง่าย ควรเลือกวงลอ้ที่มสีภาพไม่บิดเบี้ยว 
แตก บิ่น หรือเป็นสนิม ทั้งนีก้็เพราะว่า ลมยางจะสามารถเลด็ลอดออกมาได้ และอาจจะก่อให้เกิด
ความเสียหายได ้
 2.1.4 ความรู้เกี่ยวกับประเภทถนนและสภาพพื้นผิวถนน 
 ถนน เป็นทางสัญจรทางบกระหว่างสถานที่สองแหง่ ที่ได้รับการปูพื้นผิว หรอืได้รับการ
ปรับปรงุเพื่อให้การเดินทางทางเท้าหรือยานพาหนะต่าง ๆ รวมถึงม้า เกวียน จักรยาน และยานยนต์ 
ถนนประกอบด้วยหนึง่หรือสองช่องทาง ได้แก่ ทิศเดียวกัน กับทิศสวนทางกัน โดยแต่ละฝั่งมีช่อง
จราจรตั้งแต่หนึ่งช่องข้ึนไป และบางครั้งอาจมทีางเท้า ถนนที่สร้างข้ึนเพือ่ส่วนรวมอาจเรียกว่าถนน
สาธาณะ หรือทางหลวง  
 ผิวถนนสําหรับถนนรุ่นใหม่โดยทั่วไป จะนิยมสร้างด้วยคอนกรีตหรือยางมะตอยคุณภาพดี 
ข้ึนอยู่กับลกัษณะการใช้งาน โดยถนนคอนกรีตค่าใช้จ่ายจะสูงกว่าในการก่อสร้าง แต่ค่าดูแลรักษาจะ
ถูกกว่าถนนยางมะตอย ลักษณะของผิวถนนจะมีการลาดเอยีงออกทัง้สองด้านเพื่อให้น้ําทีผ่ิวถนน
สามารถไหลออกได้ง่ายเวลาเกิดฝนตก 
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 ถนนลาดยาง เป็นถนนทีส่ร้างข้ึนมาจากยางมะตอยชนิดแอสฟัลต์คอนกรีต พื้นผิวลาดยาง
นิยมใช้ในถนนทั่วไปรวมถึงลานทีจ่อดรถและสนามบินเนื่องจาก ค่าก่อสร้างที่ถูกกว่าถนนคอนกรีต 
หลายเท่าตัว ในขณะเดียวกันอายุการใช้งานก็น้อยกว่าเช่นกนั โดยเมื่อใช้ไประยะหนึ่งจําเป็นต้องมีการ
ปรับปรงุผิวหน้าถนน โดยทําการเทยางมะตอยเพิ่มเพื่อใหผ้ิวหน้าถนนได้ระดับ ในขณะเดียวกันถนน
คอนกรีตหลายแหง่ได้มีการปรบัปรุงผิวถนน โดยการเปลี่ยนเป็นถนนลาดยาง 
 ถนนคอนกรีตมีความต้านทานต่อการสกึกรอ่นได้มาก เนื่องจากการเช่ือมแน่นระหว่าง
ปูนซีเมนต์และมวลรวม แต่ถนนลาดยาง การเช่ือมประสานข้ึนอยู่กับยางมะตอยล้วนๆ ถ้ายางมะตอย
โดนแดดโดนฝนมาก ๆ กเ็สื่อมสภาพทําให้เกิดหลุมบอ่ง่ายกว่า ดูแลรักษาง่ายกว่า เนื่องจากหากส่วน
ใดชํารุด ก็จะสกัดทุบส่วนน้ันทิ้งแล้วหลอ่ใหม่ได้ทันที ส่วนถนนลาดยาง เมื่อตอ้งซอ่ม เราจะต้องทํา
ตามกรรมวิธีของการบํารงุรกัษาแบบถนนลาดยางทุกประการ ซึ่งยุ่งยากและ ถ้าทําไม่ดี มันจะนูนบ้าง 
ต่ําบ้าง เสียรูปทรงถนนไปเลย มีเหลก็เสรมิคอนกรีตที่ทําใหผ้ิวหน้าถนนมีความแข็งแรงกว่าปกติ แต่
ถนนลาดยางนั้น ที่ผิวหน้าจะมเีพียงยางมะตอยเคลอืบ หากวันใดยางมะตอยเสื่อม อาจทําใหผ้ิวหน้า
ชํารุดเสียหายได้ และมันก็ชํารุดเร็วเสียด้วยสิ อายุยืนนานกว่าถนนลาดยาง เนื่องจากถนนคอนกรีตมี
อายุอย่างน้อยทีสุ่ดกร็าว ๆ 40–50 ปี ทําให้ค่าก่อสร้างถนนใหม่มีน้อยกว่า ซึ่งเมือ่เทียบกบั
ถนนลาดยาง จะมอีายุราว ๆ 20–30 ปี ก็ต้องรื้อแล้วทําใหม ่ทําให้รอบของการเสียงบประมาณ
ก่อสร้างถนนเร็วกว่า มีต้นทุนค่าก่อสร้างที่แพง กว่าถนนลาดยางมาก เพราะมีทัง้คอนกรีตกับเหล็ก
เสริม  
 2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 สุชล ชนะคุ้ม (2559) ได้จัดทําวิจัยเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ กรณีศึกษา: ผู้ใช้รถยนต์น่ังส่วนบุคคลในจงัหวัดกระบี่ 
มีวัตถุประสงค์ เพื่อทราบถึงปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์บริการ ยางรถยนต์ และนําผลที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน ปรับปรงุการดําเนินธุรกจิ
ศูนย์บริการ ยางรถยนต์ กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ใช้รถยนต์น่ังส่วนบุคคลในจังหวัดกระบี่ 
จํานวน 380 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมลูด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอรส์ําเร็จรูป โดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา อธิบายค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้สถิติไคส
แควร์ (Chi-square Statistics) เพื่อหาความสัมพันธ์ของข้อมูลระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด กบัข้อมูลพื้นฐานของ ผู้ตอบแบบสอบถาม ทีร่ะดบันัยสําคัญ 0.05 ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสินค้าและบริการที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ด คือ สินค้ามี คุณภาพ 
น่าเช่ือถือ ปัจจัยด้านราคาที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ด คือ ราคาเหมาะสมและใกล้เคียงกับร้านอื่น ปจัจัยด้าน
ช่องทางจัดจําหน่ายที่มีอทิธิพลมากทีสุ่ด คือ มีทําเลที่ตั้งอยู่ใกล้ที่พกัหรือทีท่ํางาน ปจัจัยด้านการ
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ส่งเสริมการตลาดทีม่ีอิทธิพลมากที่สุด คือ บรกิารตรวจเช็คยางฟรีตลอดการรบัประกัน ปจัจัยด้านการ
ให้บรกิารของบุคลากรที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ พนักงานผู้ให้บริการมีความรู้ ความสามารถในการ
ให้บรกิาร ปจัจัยด้านกายภาพที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ มีเครือ่งมือทีท่ันสมัย และปัจจัยด้าน
กระบวนการใหบ้รกิารทีม่ีอิทธิพลมากที่สุด คือ อุปกรณ์ที่ใหบ้ริการได้มาตรฐาน ปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์บริการยางรถยนต์ สามารถนําไปใช้เป็น
แนวทางในการประกอบธุรกจิได้โดยด้านสินค้าและบริการควรจําหน่ายยางรถยนต์หลากหลายตรา
สินค้าหรอืหลากหลายยีห่้อ และคุณภาพมีความน่าเช่ือถือ ด้านราคาควรกําหนดระดับราคาสินค้าที่
จําหน่ายใหม้ีระดบัใกล้เคียงกับศูนย์บริการอื่น และควรติดปาูยราคาแสดงสินค้าอย่างชัดเจน ด้าน
ช่องทางจัดจําหน่ายควรตัง้อยู่ใกล้บริเวณแหล่งชุมชน รวมทัง้มีทีจ่อดรถสะดวก สบาย และปลอดภัย 
ด้านการสง่เสรมิการตลาด ควรให้บริการตรวจเช็คยางฟรี มบีริการตรวจเช็คเครื่องช่วงล่างฟรี และให้
ส่วนลด ด้านการใหบ้รกิารของพนักงาน พนักงานที่ให้บริการควรมีความรู้ ความสามารถ มีความ
สุภาพนอบน้อม ด้านลักษณะทางกายภาพ ควรมีอุปกรณ์เครื่องมอืที่ทันสมัย และด้านกระบวนการ
ให้บรกิารควรตรวจสอบความพร้อมของเครือ่งมอืและอปุกรณ์ต่าง ๆ ในการให้บริการ และใหบ้ริการที่
รวดเร็วและตรงเวลา 
 
2.2 การวิจัยตลาด 
  การวิจัยตลาดสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจนี้ ได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยวิธีการ
สํารวจ (Survey) กับกลุ่มลูกค้าเปูาหมายของ Tire Service โดยมีรายละเอียดของระเบียบวิธีวิจัย 
ดังนี้  
 2.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชาการในการสํารวจนี้ คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจด้านขนสง่ในเขตจังหวัดนครสวรรค์ และ
จังหวัดใกล้เคียง โดยใช้วิธีการเลือกกลุม่ตัวอย่างแบบเจาะจง (Judgement Sampling) เพื่อให้การ
คัดเลือกกลุม่ตัวอย่างมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 2.2.2 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 การวิจัยน้ี ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้างขึ้นเองจากการรวบรวมข้อมลูจาก
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็นเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามประกอบด้วย 
3 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีจํานวนคําถาม 6 ข้อ ซึ่งลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check-List) เนื้อหาของคําถามครอบคลุม
ประเด็นต่าง ๆ ดังนี้   
   1) ทําธุรกิจด้านการขนสง่ประเภทใด  
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   2) รายได้เฉลี่ยของบริษัทตอ่ปี (กรณีที่ท่านจดทะเบียนเป็นบริษัท)/รายได้เฉลี่ยของ
บุคคลธรรมดาต่อปี (กรณีที่ท่านเป็นผูร้ับเหมาอสิระ)   
   3) ประเภทของการจดทะเบียน  
   4) มีรถบรรทกุทั้งหมดกี่คัน   
   5) ใช้รถบรรทุกเป็นระยะทางกี่กิโลเมตรต่อวัน 
   6) สภาพถนนส่วนใหญ่ทีร่ถบรรทุกของท่านขับไปขนส่งสินค้าเป็นแบบใด 
  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ยางรถบรรทุกมีจํานวนคําถาม 5 ข้อ ซึ่งลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check-List) เนื้อหาของคําถามครอบคลุม
ประเด็นต่าง ๆ ดังนี้   
   1) ผู้ประกอบการใช้ยางยีห่้อใดบ้าง 
   2) ในการซื้อยางรถบรรทุก ท่านซื้อยางด้วยวิธีใด  
   3) โดยส่วนใหญ่ท่านเดินทางไปซื้อยางรถบรรทุกในระยะทางเท่าไหร่ 
   4) โดยปกติรถบรรทุกในกจิการของท่านมีการเปลี่ยนยางกี่เส้นต่อเดือน 
   5) ท่านยินดีที่จะซื้อยางรถบรรทกุในราคาเท่าไหร่ 
  ตอนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทกุ มีจํานวนคําถาม 24 ข้อ 
ครอบคลมุปจัจัยทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ โดยกําหนดเกณฑก์ารให้คะแนน
ในมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับแบบไลเคริ์ท (1 หมายถึง น้อยที่สุด 2 หมายถึง พอใช้ 3 หมายถึง 
ปานกลาง 4 หมายถึง มาก และ 5 หมายถึง มากที่สุด) 
 2.2.3 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผู้วิจัยทําการช้ีแจงและแจกแบบสอบถามไปยังกลุม่ตัวอย่าง ในเขตอําเภอไพศาลี และ
อําเภอหนองบัว จํานวน 60 ชุด ในวันเสาร์ และวันอาทิตย์ ในช่วงเวลาต้ังแต่ 11.00 น.–8.00 น. 
ระหว่างเดือนธันวาคม พ.ศ. 2562–มกราคม พ.ศ. 2563 และผู้ศึกษาวิจัยจะรอรับแบบสอบถาม
กลับคืนทันทีในกรณีที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีข้อสงสัยหรือไมเ่ข้าใจในคําถาม ผู้วิจัยจะให้คําช้ีแจงแก่
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 2.2.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห ์
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมดมาตรวจสอบความถูกต้อง และความครบถ้วนของข้อมลู แล้ว
จึงทําการวิเคราะห์โดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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 2.2.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
ตารางที่ 2.1: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามข้อมลูทั่วไปของ         

ผู้ประกอบการด้านการขนส่ง 
 

ข้อมูลผู้ประกอบการด้านการขนส่ง จํานวน ร้อยละ 
ธุรกิจด้านการขนส่ง 

ขนส่งสินค้าอปุโภค-บริโภค 5 8.33 
ขนส่งพืชไร่การเกษตร 15 25.00 
ขนส่งอุปกรณ์กอ่สร้าง (หินทราย-ดิน) 11 18.33 
ขนส่งแร่ยปิซั่ม 29 48.33 
อื่น ๆ 0 0.00 

รายได้เฉลี่ยของต่อป ี
รายได้ตํ่ากว่า 200,000 บาท 13 21.67 
200,000-500,000 บาท 42 70.00 
500,000-1,000,000 บาท 4 6.67 
1,000,000 บาท ข้ึนไป 1 1.67 

ประเภทของการจดทะเบียน 
ห้างหุ้นส่วน 20 33.33 
บริษัทมหาชนจํากัด 1 1.67 
บริษัทจํากัด 6 10.00 
กิจการเจ้าของคนเดียว/ผูร้ับเหมาอสิระ 33 55.00 
อื่น ๆ 0 0.00 

ในสถานประกอบการของท่าน ปัจจุบันมีรถบรรทุกทั้งหมดกีคั่น 
ต่ํากว่า 5 คัน  31 51.67 
5-10 คัน  13 21.67 
11-20 คัน 16 26.67 
21 คัน ข้ึนไป 0 0.00 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามข้อมลูทั่วไป   
                       ของผู้ประกอบการด้านการขนส่ง 

ใช้รถบรรทุกเป็นระยะทางกี่กิโลเมตรต่อวัน 
ต่ํากว่า 100 กิโลเมตร 21 35.00 
100-500 กิโลเมตร 9 15.00 
501-1,000 กิโลเมตร 30 50.00 
1,001-1,500 กิโลเมตร 0 0.00 
1,501 กิโลเมตร ข้ึนไป 0 0.00 

สภาพถนนส่วนใหญท่ี่รถบรรทุกของท่านขับไปขนส่งสินค้า 
ถนนดิน 2 3.33 
ถนนลาดยาง 43 71.67 
ถนนในเหมืองแร ่ 14 23.33 
อื่น ๆ 1 1.67 

 
 จากตารางที่ 2.1 พบว่าธุรกิจด้านการขนสง่ของผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นขนส่งแร่ยิปซั่ม
ร้อยละ 48.33 รองลงมาเป็นขนสง่พืชไร่การเกษตร ร้อยละ 25.00 รายได้เฉลี่ยของต่อปสี่วนใหญ่
200,000-500,000 บาท ร้อยละ 70.00 ประเภทของการจดทะเบียน กจิการเจ้าของคนเดียว/
ผู้รบัเหมาอสิระ ร้อยละ 55.00 ส่วนใหญ่มีรถบรรทุกทั้งหมด ต่ํากว่า 5 คัน ร้อยละ 51.67 รองลงมา 
11-20 คัน ร้อยละ 26.67 ใช้รถบรรทกุเป็นระยะทาง 501-1,000 กิโลเมตรต่อวันคิดเป็นร้อยละ 
50.00 และส่วนใหญส่ภาพถนนส่วนใหญท่ี่รถบรรทุกเป็นถนนลาดยาง ร้อยละ 71.67 

 
ตารางที่ 2.2: แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมการซือ้ 
                 ยางรถบรรทุก 
 

พฤติกรรมการซื้อยางรถบรรทุก จํานวน ร้อยละ 
ผู้ประกอบการใช้ยางยี่ห้อ 

Bridgestone (บริดจสโตน) 16 26.67 
Michelin (มิชลิน) 7 11.67 
Firestone (ไฟรส์โตน) 8 13.33 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมการ 
                       ซื้อยางรถบรรทุก 
 

พฤติกรรมการซื้อยางรถบรรทุก จํานวน ร้อยละ 
ผู้ประกอบการใช้ยางยี่ห้อ 

Deestone (ดีสโตน) 1 1.67 
Casumina (คาซูมิน่า) 6 10.00 
Yokohama (โยโกฮามา)  4 6.67 
Goodyear (กู๊ดเยียร)์ 12 20.00 
Hihero (ไฮฮีโร่) 1 1.67 
Apollo (อพอลโล) 3 5.00 
Continental (คอนติเนนตัล) 1 1.67 
Linglong (หลิงหลง) 0 0.00 
Sumitomo (ซูมิโตโม)่ 0 0.00 
Maxxis (แม็กซิส) 0 0.00 
Dunlop (ดันลอป) 1 1.67 

การซื้อยางรถบรรทุก ท่านซือ้ยางด้วยวิธี 
ไปซื้อทีร่้านขายยาง 31 51.67 
สั่งซือ้ผ่านเว็บไซต์ สื่อออนไลน์ต่าง ๆ 0 0.00 
โทรสั่งซือ้ใหผู้้ขายยางมาส่ง 29 48.33 

เดินทางไปซื้อยางรถบรรทกุในระยะทาง 
ไม่เกิน 10 กิโลเมตร 28 46.67 
10–20 กิโลเมตร 12 20.00 
21–30 กิโลเมตร 3 5.00 
31–50 กิโลเมตร 17 28.33 
51 กิโลเมตร ข้ึนไป 0 0.00 

เปลี่ยนยางกีเ่ส้นต่อเดือน 
1-2 เส้น 33 55.00 
3-5 เส้น 2 3.33 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามพฤติกรรมการ 
                       ซื้อยางรถบรรทุก 
 

พฤติกรรมการซื้อยางรถบรรทุก จํานวน ร้อยละ 
เปลี่ยนยางกีเ่ส้นต่อเดือน 

6-8 เส้น 24 40.00 
8-10 เส้น 1 1.67 
10 เส้นข้ึนไป 0 0.00 
ไม่มีเปลี่ยนยาง 0 0.00 

ซื้อยางรถบรรทุกในราคาเท่าไหร ่
ต่ํากว่า 5,000 บาท/เส้น 3 5.00 
5,000-7,500 บาท/เส้น 50 83.33 
7,500-10,000 บาท/เส้น 7 11.67 
10,000-15,000 บาท/เส้น 0 0.00 

 
 จากตารางที่ 2.2 พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้ยีห่้อ Bridgestone (บริดจสโตน) ร้อยละ 
26.67 รองลงมา คือ Goodyear (กู๊ดเยียร)์ ร้อยละ 20.00 ส่วนใหญ่ซือ้ยางด้วยวิธีไปซื้อทีร่้านขายยาง 
ร้อยละ 51.67 รองลงมา คือ โทรสั่งซื้อใหผู้้ขายยางมาส่ง รอ้ยละ 48.33 ส่วนใหญ่เดินทางไปซื้อยาง
รถบรรทุกในระยะทาง ไม่เกิน 10 กิโลเมตร คิดเป็นร้อยละ 46.67 เปลี่ยนยาง 1-2 เส้น ต่อเดือนคิด
เป็นรอ้ยละ 55.00 และยางรถบรรทุกในราคา 5,000-7,500 บาท/เส้น คิดเป็นร้อยละ 83.33 

 
ตารางที่ 2.3: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ       
                 ขนส่งเกี่ยวกับปัจจัยในการเลอืกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก โดยรวม 
 
ปัจจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก  ̅ S.D แปลผล 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.01 0.56 มาก 
2. ด้านราคา 4.20 0.63 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.94 0.54 มาก 
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด 3.98 0.68 มาก 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการ       
                       ขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก โดยรวม 
 
ปัจจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก  ̅ S.D แปลผล 

5. ด้านบุคลากร 3.95 0.60 มาก 
6. ด้านกายภาพ 3.85 0.72 มาก 
7. ด้านกระบวนการ 3.90 0.52 มาก 
รวม 4.00 0.51 มาก 

 
 ตารางที่ 2.3 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.00) เมื่อจําแนกเป็นรายด้าน 
พบว่าความคิดเห็น ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.20) มีความสําคัญมากที่สุด รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์ 
(ค่าเฉลี่ย 4.01) ตามด้วยด้านการสง่เสรมิการตลาด (ค่าเฉลีย่ 3.98) ตามด้วยด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ย 
3.95) ตามด้วยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.94) ตามด้วยด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย 
3.90) และสุดท้ายเป็นด้านกายภาพ (ค่าเฉลี่ย 3.85) 
 
ตารางที่ 2.4: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ ด้านการ 
                ขนส่งเกี่ยวกบัปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ ์  ̅ S.D แปลผล 

ความน่าเช่ือถือของร้าน 4.01 0.69 มาก 
มีสินค้าใหเ้ลือกหลากหลาย 3.95 0.71 มาก 
จําหน่ายยางที่มีคุณภาพ ไม่หมดอายุ 4.00 0.71 มาก 
รวม 4.01 0.56 มาก 

 
 ตารางที่ 2.4 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.01) เมื่อ
จําแนกเป็นรายข้อ พบว่า ความคิดเห็นระดับมาก ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.01) ตาม
ด้วย การจําหน่ายยางที่มีคุณภาพ ไม่หมดอายุ (ค่าเฉลี่ย 4.00) และสุดท้ายเป็นการมสีินค้าใหเ้ลือก
หลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 3.95) 
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ตารางที่ 2.5: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ ด้านการ 
                ขนส่งเกี่ยวกบัปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านราคา 
 

ด้านราคา  ̅ S.D แปลผล 

ราคายางเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.35 0.73 มากที่สุด 
แสดงรายละเอียดราคายางที่ชัดเจน 4.24 0.81 มากที่สุด 
ราคาถูกกว่าท้องตลาดทั่วไป 4.06 0.77 มาก 
รวม 4.20 0.63 มาก 

 
 ตารางที่ 2.5 พบว่าความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการเลือก
ร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.20) เมื่อจําแนกเป็นราย
ข้อ พบว่าความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ดได้แก่ ราคายางเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.35) ตามด้วย
การแสดงรายละเอียดราคายางที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.24) และสุดท้ายเป็นเรื่องราคาที่ถูกกว่าทอ้งตลาด
ทั่วไป (ค่าเฉลี่ย 4.06) 
 
ตารางที่ 2.6: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ 
                 ขนส่งเกี่ยวกับปัจจัยในการเลอืกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านช่องทางการจัด  
                 จําหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ̅ S.D แปลผล 

ความสะดวกในการเดินทาง 3.88 0.72 มาก 
ความสะดวกของพื้นทีจ่อดรถ 4.01 0.56 มาก 
มีพื้นที่ในการเลือกดสูินค้า 3.95 0.55 มาก 
รวม 3.94 0.54 มาก 

 
 ตารางที่ 2.6 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 
3.94) เมื่อจําแนกเป็นรายข้อ พบว่า ความคิดเห็นระดับมาก ได้แก่ ความสะดวกของพื้นทีจ่อดรถ
(ค่าเฉลี่ย 4.01) ตามด้วยมีพื้นที่ในการเลือกดสูินค้า (ค่าเฉลีย่ 3.95) และสุดท้ายความสะดวกในการ
เดินทาง (ค่าเฉลี่ย 3.88) 
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ตารางที่ 2.7: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ 
                 ขนส่งเกี่ยวกับปัจจัยในการเลอืกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
 ตารางที่ 2.7 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย = 
3.98) เมื่อจําแนกเป็นรายข้อ พบว่า ความคิดเห็นระดับมาก ได้แก่ มีการรับประกันสินค้า (ค่าเฉลี่ย 
4.04) ตามด้วยความสามารถผ่อนชําระได้ (ค่าเฉลี่ย 3.98) และสุดท้ายมีบริการหลังการขาย (ค่าเฉลี่ย 
3.92) 
 
ตารางที่ 2.8: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ 
                ขนส่งเกี่ยวกบัปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร  ̅ S.D แปลผล 

พนักงานมีความรู้ในการแนะนําสินค้า 4.05 0.75 มาก 
พนักงานอัธยาศัยดี 3.65 0.86 ปานกลาง 
ช่างมีความชํานาญและมปีระสบการณ์ 3.92 0.81 มาก 
รวม 3.95 0.60 มาก 

 
 ตารางที่ 2.8 พบว่าความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการเลือก
ร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านบุคลากร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.95) เมื่อจําแนกเป็น
รายข้อ พบว่า ความคิดเห็นระดบัมาก ได้แก่ พนักงานมีความรู้ในการแนะนําสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.05)  
ตามด้วยช่างมีความชํานาญและมีประสบการณ์ (ค่าเฉลี่ย 3.92) สุดท้ายเป็นพนักงานอัธยาศัยดี 
(ค่าเฉลี่ย 3.65)     
 

ด้านการสง่เสรมิการตลาด  ̅ S.D แปลผล 

มีการรับประกันสินค้า 4.04 0.66 มาก 
มีบรกิารหลงัการขาย 3.92 0.70 มาก 
สามารถผ่อนชําระได ้ 3.98 0.68 มาก 
รวม 3.98 0.68 มาก 
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ตารางที่ 2.9: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ 
                ขนส่งเกี่ยวกบัปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านกายภาพ 
 

ด้านกายภาพ  ̅ S.D แปลผล 
มีการจัดวางสินค้าอย่างเป็นระเบียบ 3.84 0.71 มาก 
มีพื้นที่รบัรองลูกค้าที่เข้าใช้บริการ 3.82 0.80 มาก 
อุปกรณ์ในการเปลี่ยนยางที่ทันสมัย 3.89 0.75 มาก 
รวม 3.85 0.72 มาก 

 
 ตารางที่ 2.9 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.85) เมื่อจําแนก
เป็นรายด้าน พบว่าความคิดเห็นระดบัมาก ได้แก่ อุปกรณ์ในการเปลี่ยนยางที่ทันสมัย (ค่าเฉลี่ย 3.89) 
ตามด้วยมีการจัดวางสินค้าอย่างเป็นระเบียบ (ค่าเฉลี่ย 3.84) และสุดท้ายเป็นการมพีื้นทีร่ับรองลูกค้า
ที่เจ้าใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.82) 
 
ตารางที่ 2.10: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของผูป้ระกอบการด้านการ 
                  ขนส่งเกี่ยวกับปจัจัยในการเลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ด้านกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ  ̅ S.D แปลผล 

มีความรวดเร็วในการให้บริการ 3.82 0.62 มาก 
มีการให้คําปรกึษาและตรวจเช็คสภาพยางก่อน-หลัง  
การใช้บรกิาร 

3.95 0.60 มาก 

ตรวจสอบความเรียบร้อย และความปลอดภัย  
ของการเปลี่ยนยาง 

3.94 0.61 มาก 

รวม 3.90 0.52 มาก 
 
 ตารางที่ 2.10 พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้านการขนส่งเกี่ยวกับปัจจัยในการ
เลือกร้านจําหน่ายยางรถบรรทุกด้านกระบวนการ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.90) เมื่อ
จําแนกเป็นรายข้อ พบว่า ความคิดเห็นระดับมาก ได้แก่ มีการให้คําปรึกษาและตรวจเช็คสภาพยาง
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ก่อน-หลงั การใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.95) ตามด้วยการตรวจสอบความเรียบร้อย และความปลอดภัย
ของการเปลี่ยนยาง (ค่าเฉลี่ย 3.94) สุดท้ายการมีความรวดเร็วในการใหบ้รกิาร (ค่าเฉลี่ย 3.82) 
 2.2.6 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
 ธุรกิจด้านการขนส่งของผูป้ระกอบการส่วนใหญเ่ป็นขนส่งแรย่ิปซั่ม รอ้ยละ 48.33 
รองลงมาเป็นขนส่งพืชไรก่ารเกษตร ร้อยละ 25.00 รายได้เฉลี่ยของต่อปีส่วนใหญ่ 200,000-500,000 
บาท ร้อยละ 70.00 ประเภทของการจดทะเบียน กิจการเจ้าของคนเดียว/ผู้รบัเหมาอสิระ ร้อยละ 
55.00 มีรถบรรทุกทัง้หมดต่ํากว่า 5 คัน ร้อยละ 51.67 ใช้รถบรรทุกเป็นระยะทาง 501-1,000 
กิโลเมตรตอ่วัน คิดเป็นร้อยละ 50.00 และส่วนใหญ่สภาพถนนส่วนใหญ่ทีร่ถบรรทุกเป็นถนนลาดยาง 
ร้อยละ 71.67 ใช้ยี่ห้อ Bridgestone (บริดจสโตน) ร้อยละ 26.67 ซื้อยางด้วยวิธีไปซื้อทีร่้านขายยาง 
ร้อยละ 51.67 เดินทางไปซื้อยางรถบรรทุกในระยะทาง ไม่เกิน 10 กิโลเมตร คิดเป็นรอ้ยละ 46.67 
เปลี่ยนยาง 1-2 เส้น ต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 55.00 และยางรถบรรทุกในราคา 5,000-7,500 บาท/
เส้น คิดเป็นร้อยละ 83.33 ความคิดเห็นขอผู้ประกอบการดา้นการขนสง่เกี่ยวกบัปจัจัยในการเลือก
ร้านจําหน่ายยางรถบรรทุก ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.00) เมื่อจําแนกเป็นรายด้าน 
พบว่า ความคิดเห็นระดบัมาก ได้แก่ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.20) ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือ
ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.01) ด้านราคา ได้แก่ ราคายางเหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.35) ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่ ความสะดวกของพื้นที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ย 4.01) ด้านการส่งเสริม
การตลาด ได้แก่ มีการรับประกันสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.04) ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานมีความรู้ในการ
แนะนําสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.05) ด้านกายภาพ ได้แก่ อุปกรณ์ในการเปลี่ยนยางที่ทันสมัย (ค่าเฉลี่ย 
3.89) และด้านกระบวนการ ได้แก่ มีการให้คําปรกึษาและตรวจเช็คสภาพยางก่อน-หลัง การใช้บริการ 
(ค่าเฉลี่ย 3.95) 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกจิ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคทางธุรกจิ รวมถึงการนําข้อมลูดังกล่าวในการจัดทํา TOWS Matrix โดยมีรายละเอียด ดังนี้   
 
3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
 3.1.1 ด้านการจัดซื้อ 
  1) สถานการณ์ 
  การจัดซื้อยางของทาง TIRE Service มี Supplier เป็นผูจ้ัดจําหน่ายยางแสงชัยการยาง  
ซึ่งปจัจบุัน Supplier เป็นพันธมิตรอย่างเหนียวแน่น เป็นคู่ค้าที่มีตราสินค้าระดับสากลผ่านมาตรฐาน 
ผลิตภัณฑ์ผ่านการคัดเลือกคัดสรรจากยางทีม่ีคุณภาพที่ดี ปลอดภัย แข็งแรงและทนทานต่อ
สภาพแวดล้อมของทุกถนน ผ่านมาตรฐานสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (The Federation of 
Thai Industries) สามารถส่งยางให้ตลอดเวลาตามที่ทาง TIRE Service ต้องการสินค้าและคุณภาพ
เป็นยางใหม่ทกุเส้น  
  2) ผลกระทบ 
  Supplier ของทาง TIRE Service มีประสิทธิภาพสามารถเพิ่มมูลค่าให้กับธุรกิจได้ถึง 
15% โดยมีการทํา Supplier Performance Management นําข้อมูลในอดีตที่เคยเกิดข้ึนทั้งหมดมา
วิเคราะห์ ออกแบบวิธีการแกป้ัญหาเชิงรุก ไม่รอให้เกิดปญัหา แต่หาแนวทางปูองกันไว้ล่วงหน้า เมือ่
เกิดปญัหาข้ึน ก็สามารถแก้ไขได้ทันทีโดยทําตัวเองใหเ้ป็นเสมือนตัวขับเคลือ่นข้อมูล ทีจ่ะเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานของ Supplier ให้เกิดความคุ้มค่ามากที่สุด ทําให้มลีูกค้ามีสนิค้าไม่ขาด
มือ TIRE Service ไม่ต้องสั่งล็อตใหญ่ สามารถสั่งล็อตเลก็ ประหยัดเงิน 
 3.1.2 ด้านการตลาด 
  1) สถานการณ์  
  TIRE Service มุ่งเน้นกลุม่เปูาหมายหลักที่อยูจ่ังหวัดนครสวรรค์และจังหวัดใกลเ้คียง
โดยจัดทําช่องทางการจัดจําหน่ายแบบการตลาดออฟไลน์และออนไลน์ โดยมีการประชาสัมพันธ์
ทางด้านโฆษณา อาทิเช่น จัดทําปูายขนาดใหญ่ เพื่อใหผู้้ทีส่ญัจรไปมามองเห็นและจดจําได้ และสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น จัดทําเพจทางเฟซบุก๊ เพื่อเป็นการกระจายข่าวสารเกี่ยวกบัธุรกจิให้กระจายทั่วทั้ง
จังหวัด 
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  2) ผลกระทบ 
  จากการเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่ายทําใหผ้ลกระทบที่เกิดข้ึนเป็นทางบวก เพราะลูกค้า 
หรือผู้ประกอบการธุรกจิทีเ่กี่ยวกับรถบรรทุกสามารถรบัรู้ข่าวสารของทางร้านได้มากขึ้น ทําให้เกิด
ยอดขาย การแบ่งส่วนตลาดกับทางร้านจัดจําหน่ายทีเ่ป็นคู่แข่งสูงมากขึ้น  
 3.1.3 ด้านบริหารทรพัยากรมนุษย ์
  1) สถานการณ์ 
  โดยธุรกิจของของ TIRE Service เป็นธุรกจิภายในครอบครวัการจ้างบุคลากรจะเป็นคน
ในพื้นที่ซึ่งสามารถ ช่วยสร้างรายได้ให้แก่ครัวเรือน โดยมีผลตอบแทนตรงตามกฎหมายที่ตั้งไว้ การ
บรหิารจัดการเป็นแบบบริษัท การทํางานอยูท่ี่ 6 วันต่อสัปดาห์ มีฝุายบรหิาร ฝุายบัญชี ฝุาย
ตรวจสอบคุณภาพ ฝุายช่าง และในส่วนของฝุายการขาย 
  2) ผลกระทบ 
  เนื่องจากเป็นธุรกจิทีจ่้างบุคคลในพื้นที่ทําให้เรามีความพร้อมในด้านการบริการได้เต็มที่ 
ซึ่งทําใหม้ีผลต่อยอดขายและมผีลต่อช่ือเสียงของแบรนด์และสินค้าที่เราสัง่จากคู่ค้าตัวสินค้าที่รับมาจัด
จําหน่ายมมีาตราฐานความปลอดภัย แข็งแรง ทนทานเรามั่นใจในสินค้าว่ามีคุณภาพเพียงพอตอ่การ
จัดจําหน่าย  
 3.1.4 ด้านการเงิน 
  1) สถานการณ์ 
  TIRE Service ใช้จํานวนเงินในการลงทุนที่ไมสู่งมากเกินไปเพราะเป็นธุรกจิต่อยอดจาก
ธุรกิจเดมิ ส่วนที่ต้องลงทุนเพิ่มเตมิ คือ ในส่วนของบุคคลกรที่ต้องจ้างเพิม่เตมิ และส่วนของการ
ตกแต่งร้านเพิ่มช้ันจัดแสดงสินค้า การเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่ายที่เกี่ยวข้องกับการจัดจําหน่ายและ
ติดตั้งยางรถบรรทุก และงบประมาณการประชาสัมพันธ์การตลาดภายในประเทศ  
  2) ผลกระทบ 
  TIRE Service มีการกู้ยืมจากธนาคารเพือ่การลงทุนในเรื่องของสินค้ายางรถบรรทกุ
เพิ่มเตมิ และเรื่องการทําการตลาดทําให้เกิดดอกเบี้ยที่ต้องจา่ยเพิ่มจากเดิม  
 3.1.5 ด้านโลจิสตกิส ์
  1) สถานการณ์ 
  ด้านการขนส่งเรามีระบบขนส่งภายในซึง่เป็นของธุรกจิเดมิอยู่แล้ว มีการจัดการเกี่ยวกับ
รถขนส่งยางรถบรรทุกทีเ่พียงพอไม่ต้องจัดหาเพิ่มเติม  
  2) ผลกระทบ 
  TIRE Service ใช้ระบบขนส่งที่เป็นธุรกจิเดิมทําให้ต้นทุนของทางผู้ประกอบการลดลง
สามารถนําเงินลงทุนในส่วนน้ีนําไปเพิม่ผลิตภัณฑ์เพื่อรองรบัลูกค้าได้ในอนาคต ทําให้สินค้าไม่ขาด  
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 3.2.1 ด้านการเมือง 
  1) สถานการณ์ 
  การเมืองไทยมีเรื่องการแกร้ัฐธรรมนูญเป็นประเด็นสําคัญในปีนี้ และเหตุการณ์ที่สร้าง
แรงกระเพือ่มจะเริ่มต้นต้ังแต่ช่วงต้นปทีี่มีกจิกรรมว่ิงไลลุ่งและเดินเชียรล์ุง การอภิปรายงบประมาณ 
การอภิปรายไม่ไว้วางใจที่อาจนําไปสูก่ารปรับ ครม. การยบุพรรคอนาคตใหม่ การเลือกตั้งทอ้งถ่ิน 
การเกษียณอายุของ พล.อ. อภิรัตน์ คงสมพงษ์ โดยมีเรื่องรฐัประหารเป็นปัจจัยเสี่ยงที่ต้องคํานึงถึง
สถานการณ์ทีเ่ริม่มีประชาชนทั้งสองฝั่งมารวมตัวแสดงออกทางการเมืองมากขึ้น สงัคมไทยยังแตกแยก
อย่างชัดเจนยังเป็นสองข้ัว มีความขัดแย้งขั้นพื้นฐานที่ไม่ได้รบัการแก้ไขในรอบ 5 ปีที่ผ่านมา ความ
ขัดแย้งตอนน้ีเป็นเรื่องจุดยืนที่มีต่อกองทัพและการครองอํานาจของกองทัพ คนที่ไปว่ิงไล่ลงุเขารูส้ึกว่า
เลือกตั้งแล้วเหมอืนเดิม ได้ผู้นําเหมือนเดิม กองทัพยงัมีอํานาจครอบงําการเมอืงไทยเหมอืนเดิม 
รัฐบาลรู้ว่าปจัจัยที่จะทําใหเ้ขาอยู่รอดได้ไม่ได้อยู่ทีเ่สียงในสภา แต่อยู่ที่ ส.ว. และกองทพั ตราบใดที่
เขายังได้รับการสนับสนุนจากส่วนน้ี รัฐบาลกอ็ยู่ได้ แล้วกลุ่มทุนต่าง ๆ ยังมองว่า คุณประยุทธ์เป็น
ตัวเลือกที่ดทีี่สุด ความหวังทางการเมืองอยูท่ี่การแก้รัฐธรรมนูญ บทเรียนความสําเรจ็จากรัฐธรรมนญู
ปี 2540 ทําให้เห็นว่าปัจจัยอยูท่ี่มติมหาชนนอกสภาทีก่ดดันให้นักการเมืองไมส่ามารถสวนกระแสได้ 
ขณะนี้ก็อยู่ที่ว่ามติมหาชนจะก่อตัวได้แค่ไหนเริม่เกิดฉันทามตินอกสภา ในแวดวงต่าง ๆ คนรู้สึกว่า
รัฐธรรมนูญฉบับนี้มีช่องโหว่ในแง่กตกิาการเมืองที่ใช้ปกครองประเทศ ซึง่ท้ายทีสุ่ด ส.ว. จะเป็น
ปราการด่านสุดท้ายในการปกปูองรฐัธรรมนูญฉบบันี้ และเปน็ปราการใหญ่มาก ถ้าไม่ได้เสียงจาก ส.ว. 
จะแก้ไม่ได้กระแสชาตินิยมสุดข้ัวที่เพิ่มสูงข้ึนเป็นทิศทางทีเ่กดิข้ึนทั่วโลก เป็นเทรนด์ที่เกิดข้ึนระยะยาว
เมื่อระเบียบเศรษฐกจิโลกถูกสั่นคลอนด้วยหลายปจัจัย ทัง้ความเหลื่อมล้ําทางเศรษฐกจิ การก่อการ
ร้าย และความผันผวนทางการเมือง 
  2) ผลกระทบ 
  การสร้างความวิตกกงัวลต่อปญัหาความไม่มั่นคงของประเทศ หากประเทศไทยอยู่ใน
ภาวะความไม่ชัดเจนทางการเมืองย่อมมีผลทางจิตวิทยาต่อประชาชน ณ ตอนนี้ประชาชนที่เลือก
พรรคอนาคตใหม่ที่โดนยบุทําใหเ้กิดความคิดเรื่องการริดรอนสิทธิในการลงคะแนนเสียงสร้างความไม่
พอใจ รัฐบาล ผู้นําประเทศ ในการบรหิารงาน อาจจะออกมาประท้วงเรียกรอ้งใหม้ีการเปลี่ยนแปลง
ผู้นําและรัฐบาล ประเทศต่าง ๆ ทั่วโลกกําลงัจบัตา ปรากฏการณ์อารยะขัดขืนโดยประชาชนเพื่อไม่ให้
มีการล้ําเส้นกรอบกตกิาในระบอบประชาธิปไตยเพราะถ้าปล่อยให้กฎหมู่อยูเ่หนือกฎหมายเมื่อไหร่
สังคมจะวุ่นวายไปหมดขณะทีป่ระเทศอื่น ๆ เรียกร้องให้มีการเลือกตั้ง แต่บ้านเราไม่ยอมใหม้ีการ
เลือกตั้ง โดยพื้นฐาน 40 กว่าประเทศ รวมทั้งสหภาพยุโรป จึงต้องสนบัสนุนการเลือกตัง้ตามกตกิา  
เพราะถ้าไม่ยึดกตกิาก็จะสง่ผลกระทบโดยตรง 
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 ที่ตั้งทําเลของ TIRE Service เป็นพื้นที่ที่ไมม่ีแนวโน้มในการก่อเหตกุารณ์ชุมนุมหรอื
ประท้วงข้ึนก็จริง แต่ได้รับผลกระทบในเรื่องของการขนสง่ทีท่ําให้ลกูค้าของทางร้านมปีรมิาณงานที่
ลดลงเนื่องจากการประกาศใช้ พรบ. ฉุกเฉิน การประกาศปฏิวัติทางการเมือง หรือการควบคุมที่
เข้มงวดข้ึนจากทางรฐับาล ซึ่งเมื่อลูกค้าของทางกิจการ TIRE Service ไม่สามารถขนสง่สินค้าต่าง ๆ 
ได้ปกติ จํานวนระยะทางในการใช้งานรถบรรทกุลดลง ส่งผลใหร้อบการเปลี่ยนยางน้อยลงไปด้วย 
 3.2.2 ด้านเศรษฐกิจ 
  1) สถานการณ์ 
  เศรษฐกจิโลกที่มีความไม่แน่นอนสูง และในประเทศไทยเกิดปัญหาการแพร่ระบาดของ
ไวรัสโคโรนาสายพันธ์ุใหม่ หรือ “โควิด-19” มีการออก พรก. ฉุกเฉิน ทําให้เศรษฐกิจไทยและทั่วโลก
หยุดชะงัก  
  2) ผลกระทบ 
  ปัจจัยเสี่ยงเกิดจากโรคระบาด โควิด-19 กระทบโดยตรงกบัเศรษฐกิจภายในของ
ประเทศ โดยมสีั่งการให้ธุรกิจหลายประเภทหยุดทําการ สายการบินหยุดใหบ้ริการ และเกิดภาวะ
สงครามโซเช่ียว สร้างความไม่มั่นใจให้กบัประชาชนภายในประเทศ โดยสง่ผลกระทบต่อการ การ
บริโภคชะลอตัว นักลงทุนไมก่ล้าลงทุน ค่าเงินบาทแข็งค่า โดยปัจจัยเหล่าน้ีจะสง่ผลต่อเศรษฐกจิไทย
สูงมาก เมื่อเศรษฐกจิเริ่มถดถอยทําให้การนําเงินออกมาเพื่อใช้จ่ายเป็นเรื่องยากขึ้น ส่งผลให้การ
ตัดสินใจทีจ่ะเปลี่ยนยางของลูกค้านั้นอาจถูกมองว่าไม่จําเปน็ หรือหันไปใช้สินค้ามือสองเพื่อเป็นการ
ประหยัดค่าใช้จ่าย ส่งผลให้ยอดขายของกจิการ TIRE Service ลดน้อยลง 
 3.2.3 ด้านสังคม 
  1) สถานการณ์ 
  เกิดปญัหาหลากหลายจากกรณีรถบรรทุกทําถนนชํารุด ทําให้ได้รับความเดอืดร้อน จาก
ถนนชํารุดเสียหาย เป็นหลุมเป็นบ่อ ชาวบ้านมีการประท้วงไม่ให้รถบรรทุกผ่านทาง  
  2) ผลกระทบ  
  จากการร้องเรียนเรื่องถนนที่ชํารุดจากรถบรรทกุ ทําใหร้ถบรรทกุไม่สามารถผ่าน
เส้นทางได้ ทําให้เกิดผลกระทบในเรือ่งการจัดจําหน่ายยางทีล่ดลง เพราะรถบรรทุกไมส่ามารถว่ิงได้
ผู้ประกอบการบางส่วนหยุดกจิการช่ัวคราว ยอดขายลดลง 
 3.2.4 ด้านเทคโนโลย ี
  1) สถานการณ์ 
  ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทมากในธุรกจิและเทคโนโลยเีข้ามาช่วยใน
การบริหาร การผลิตทําใหล้ดต้นทุนและแรงงานจงึทําให้ธุรกจิมีผลประกอบที่ดีข้ึน อีกทั้งทําให้มี
ช่องทางการตลาดมเีพิ่มมากขึ้นทัง้โลกสงัคมออนไลน์ทําให้โอกาสทีจ่ะขยายฐานลูกค้าง่ายและสะดวก
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มากยิ่งข้ึน รวมถึงด้านการติดต่อสือ่สารหรือการโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่โลกอินเทอร์เน็ตหรือการ
เช่ือมต่อออนไลน์มีบทบาทมากขึ้น ทําใหส้ามารถขยายฐานลูกค้ายางรถบรรทุก เข้าถึงลูกค้าได้มาก
ยิ่งขึ้น 
  2) ผลกระทบ 
  เทคโนโลยีที่พฒันามากยิง่ข้ึน ในปัจจบุันทําให้เกิดคู่แข่งที่นําเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้
เหมอืนกันกบัผูป้ระกอบการทําให้เกิดการแข่งขันทีสู่งข้ึนตามมา ผู้บริโภคมีตัวเลือกทีห่ลากหลายมาก
ข้ึนทําให้เกิดส่วนแบ่งของตลาดที่ชัดเจน การเข้าถึงง่ายสะดวกเป็นผลเสียของการจัดจําหน่ายสินค้า 
เนื่องจากมีการสั่งซือ้ออนไลนม์ากขึ้น ผู้ประกอบการไม่นิยมออกมาซือ้เองเหมือนอดีตที่ผ่านมาทําให้
เป็นผลกระทบโดยตรงต่อสินค้ายางรถบรรทุก  
 
3.3 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 3.1: TOWS Matrix 
 

Environmental 
Factors: 

Own 
Specific 
Factors 
 

External Opportunities: 
1) Supplier ของทาง TIRE 
Service มีประสิทธิภาพ
สามารถเพิ่มมูลค่าใหก้ับ
ธุรกิจ 
2) การเพิม่ช่องทางการจัด
จําหน่ายทําให้ลกูค้ารับรู้
ข่าวสารได้มากข้ึน 
3) ความพร้อมในด้านการ
บริการ ช่ือเสียงของแบรนด์
และคุณภาพการจัดจําหน่าย 
4) มีเงินลงทุนในการเพิ่ม
ผลิตภัณฑ์เพื่อรองรบัลูกค้า
ได้ในอนาคต ทําให้สินค้าไม่
ขาด 

External Threats: 
1) การกู้ยืมจากธนาคารเพือ่การลงทุน
ทําให้เกิดดอกเบี้ยที่ต้องจ่ายเพิ่มจากเดมิ  
2) เมื่อลกูค้าไม่สามารถขนส่งสินค้า  
ต่าง ๆ ได้ตามปกติเนื่องจากข้อบังคับ
จากรัฐบาล ทําให้มีการใช้งานรถบรรทุก
ลดลง ส่งผลให้รอบการเปลี่ยนยาง
น้อยลง 
3) เมื่อเศรษฐกิจเริม่ถดถอยทําให้การนํา
เงินออกมาเพื่อใช้จ่ายเป็นเรื่องยากขึ้น 
4) การร้องเรียนเรื่องถนนที่ชํารุดจาก
รถบรรทุกทําใหร้ถบรรทกุไม่สามารถ
ผ่านเส้นทางได้ 
5) เทคโนโลยทีําใหเ้กิดการแข่งขันที่
สูงข้ึน ผู้บริโภคมีตัวเลือกที่หลากหลาย
มากขึ้นทําใหเ้กิดส่วนแบง่ของตลาด 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): TOWS Matrix 
 
Own Strengths: 
1) มี Supplier ที่เป็น
พันธมิตรที่มีตราสินค้าระดับ
สากลผ่านมาตรฐาน 
ผลิตภัณฑ์ผ่านการคัดเลือก
คัดสรรจากยางที่มีคุณภาพ
ที่ดี ปลอดภัย แข็งแรงและ
ทนทานต่อสภาพแวดล้อม
ของทุกถนน ผ่านมาตรฐาน
สภาอุตสาหกรรม 
2) มีระบบขนสง่ภายในซึ่ง
เป็นของธุรกิจเดิม 
3) เป็นกจิการที่ดําเนินใน
ภูมิลําเนาของเจ้าของทําให้
มีความได้เปรียบในการทํา
กิจการ 
4) เป็นธุรกจิภายใน
ครอบครัวการจ้างบุคลากร
จะเป็นคนในพื้นที่ซึง่
สามารถ ช่วยสร้างรายได้
ให้แก่ครัวเรือน โดยมี
ผลตอบแทนตรงตาม
กฎหมาย 
5) ใช้จํานวนเงินในการ
ลงทุนที่ไม่สงูมากเกินไป
เพราะเป็นธุรกิจต่อยอดจาก
ธุรกิจเดมิ 

Strategies to Make Use of 
Opportunities through 
our Strengths: 
จุดแข็ง คือ กลุ่มลูกค้าที่ภักดี
ในตราสินค้ามีอยูม่าก 
เนื่องจากเป็นธุรกจิเดมิที่นํามา
ต่อยอดทําให้ฐานลูกค้าและ 
Supplier ยังคงอยูเ่คียงข้าง
เราเสมอ ในส่วนของโรงงานที่
ผ่านมาตรฐานทําให้มั่นใจใน
เรื่องคุณภาพปลอดภัย กลุม่
ผู้ผลิตก็มีความเช่ียวชาญใน
เรื่องของยางรถบรรทุกทํา
ให้ผลผลิตอยู่ในมาตรฐาน
เดียวกัน สุดท้ายรัฐบาลได้มี
การสง่เสรมิอุตสาหกรรม 
ยานยนต์ มีการจัดต้ังกลุม่เพื่อ
จัดจําหน่าย มกีารจัดบูทเพื่อ
แนะนําสินค้าทําใหล้ด
ค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาด
ได้มากข้ึน 

Strategies to Prevent Threats 
through our Strengths: 
เรื่องของการผลิตซึง่มีคู่ค้า
พันธมิตรที่มผีู้เช่ียวชาญด้านสินค้า
ที่แข็งแกรง่จึงตอ้งออกแบบสินค้า
ให้มีความคงทน ปลอดภัย ให้มี
ความแตกต่างกับสินค้าที่อยู่ใน
ท้องตลาด และเรื่องจัดทําแผนการ
จัดจําหน่ายโดยนําผล การสํารวจ
มาตั้งกลุม่เปูาหมายที่เพิ่มข้ึนตรง
ตามความต้องการของผูป้ระกอบ 
มีการกําหนดเกณฑ์ประกัน
คุณภาพของสินค้าให้มีความ
ชัดเจน มีมาตรฐาน ภายใน
กฎระเบียบทีก่ําหนด 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): TOWS Matrix 
 

Own Weakness: 
ช่องทางการจัดจําหน่ายยังม ี
ไม่มากเพียงพอมีแค่ปูาย
และสื่อออนไลนเ์พียงอย่าง
เดียว 

 

Strategies to Make Use of 
Opportunities to 
Minimize Weakness: 
ทําการประชาสมัพันธ์ไปยัง
กลุ่มเปูาหมาย ใช้การ
ประชาสมัพันธ์ผ่าน Social 
Media และผ่านรัฐบาลที่
ส่งเสริมโดยการเข้าร่วมงาน
อุตสาหกรรมภายในประเทศ 
เพื่อทําการประชาสมัพันธ์ให้
ตรงกบักลุม่ลกูค้า 

Weakness: to Prevent 
Threats through our 
Strengths: 
สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้าเพื่อให้
ลูกค้าเช่ือมั่นในแบรนด์จึงรกัษา
ลูกค้าเก่าและเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่ 
และเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่ายที่
หลายหลายมากขึ้นและจ้างที่
ปรึกษาบุคลากรจากภายนอกที่ชํา
ชองและเช่ียวชาญ คือ จ้างคนจาก
ภายนอกที่มีความรู้ความสามารถ
มาใหคําปรึกษาในการทํา
การตลาดและการวางแผนงาน 
ตาง ๆ เพื่อเพิม่ความสามารถให้
แข่งขันได้มากยิ่งขึ้น 

 
 3.3.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 กลุ่มลูกค้าที่ภักดีในตราสินค้ามีอยูม่ากเนื่องจากเป็นธุรกจิเดมิที่นํามาต่อยอดทําให้ฐานลูกค้า
และ Supplier ยังคงอยู่เคียงข้างเราเสมอ ในส่วนของโรงงานที่ผ่านมาตรฐานทําใหม้ั่นใจในเรื่อง
คุณภาพปลอดภัย กลุ่มผู้ผลิตก็มีความเช่ียวชาญในเรื่องของยางรถบรรทุกทําให้ผลผลิตอยู่ในมาตรฐาน
เดียวกัน สุดท้ายรัฐบาลมีการสง่เสรมิอุตสาหกรรมยานยนต์ มีการจัดต้ังกลุ่มเพื่อจัดจําหน่าย มกีารจัด
บูทเพือ่แนะนําสินค้าทําให้ลดค่าใช้จ่ายในส่วนของการตลาดได้มากข้ึน 
 3.3.2 กลยุทธ์เชิงปูองกัน (ST Strategy) 
 การผลิตซึง่มผีู้เช่ียวชาญด้านสินค้าที่แข็งแกร่งจึงต้องออกแบบสินค้าใหม้ีความคงทน 
ปลอดภัย ให้มีความแตกต่างกับสินค้าที่อยู่ในท้องตลาด และเรื่องจัดทําแผนการจัดจําหน่ายโดยนําผล
การสํารวจมาตัง้กลุ่มเปูาหมายที่เพิ่มมากขึ้นและให้ตรงตามความต้องการของผูป้ระกอบ มีการกําหนด
เกณฑ์ประกันคุณภาพของสินค้าให้มีความชัดเจน มีมาตรฐานภายในกฎระเบียบที่กําหนด 
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 3.3.3 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 ทําการประชาสมัพันธ์ไปยังกลุ่มเปูาหมาย ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media และ
ผ่านรัฐบาลที่สง่เสรมิโดยการเข้าร่วมงานอุตสาหกรรมภายในประเทศ เพื่อทําการประชาสัมพันธ์ให้
ตรงกบักลุม่ลกูค้า 
 3.3.4 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า เพื่อใหลู้กค้าเช่ือมั่นในแบรนด์จงึรักษากลุ่มฐานลูกค้าเก่า และ
เพิ่มกลุ่มเปูาหมายลูกค้าใหม่ และเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่ายที่หลากหลายมากขึ้น 
 
 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการนําเสนอเกี่ยวกบัการจัดทํากลยทุธ์ และแผนงานโดยใช้ Business Model 
Canvas โดยเนื้อหาประกอบด้วยภาพแสดงกรอบแนวคิดทีน่ําไปสู่กลยุทธ์ทีจ่ะต้องสร้าง ประเภทของ
กลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล เขียนเป็นภาพรวมโดยใช้ 
Business Model Canvas ได้ดังต่อไปนี ้
 
4.1 Business Model Canvas 
 
ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา: Business Model Canvas อาวุธอันแยบยลของคนท าธุรกิจ. (2558). สืบค้นจาก   
       https://www.marketingoops.com/news/biz-news/business-model-canvas/. 
 
 4.1.1 Customer Segments 
 ใครเป็นลูกค้าเรา กลุม่ลูกค้าเราเป็น Mass หรือ Niche ปัญหาของลกูค้าเราคืออะไร ซึง่ต้อง
แยกระหว่างคนซื้อและคนใช้  
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 4.1.2 Customer Relationships 
 การสร้างและรกัษาความสัมพันธ์กบัลกูค้าเป็นหนึ่งเรื่องที่อาจมองข้ามกันได้ง่าย แต่เช่ือไหม
ว่าน่ีเป็นอีกหนึ่งเหตผุลสําคัญทีท่ําให้เกิดการบอกต่อ (Word of Mouth) การซื้อซ้ํา จนนําไปสู่การ
เป็นลูกค้าที่จงรกัภักดีต่อแบรนด์  
 4.1.3 Value Propositions  
 คุณค่าของสินค้าหรือบรกิาร สินค้าของเรามีคุณค่าสําหรับลกูค้าอย่างไร เพียงพอหรือไม่ 
อาจจะมีนวัตกรรมใหม่เพือ่เพิม่คุณค่าให้กับสินค้า และเพิ่มความพึงพอใจให้แกลู่กค้า 
 4.1.4 Channels 
 ช่องทางในซื้อขาย และช่องทางในการติดต่อสื่อสารกบัลกูค้า ลูกค้าเราเป็นแบบไหน 
ลักษณะธุรกจิเราเป็นอย่างไร การซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวกมากที่สุด  
 4.1.5 Key Partners 
 หลายสิ่งในกระบวนการทําธุรกิจที่เราจําเป็นต้องพึ่งพาผู้อื่น เพื่อให้ธุรกิจดําเนินไปอย่าง
ลุล่วง Partners คือกลุ่มคนอื่น ๆ ทีเ่กี่ยวข้องในการดําเนินธุรกิจของเรา  
 4.1.6 Key Activities 
 กิจกรรมหลักที่ช่วยขับเคลื่อนธุรกจิ  
 4.1.7 Key Resource 
 ทรัพยากรทีส่ําคัญกบัธุรกจิเรา ทรัพยากรในที่นีห้มายรวมทั้ง คน เครื่องจักร เงินทุน 
ทรัพยส์ินทางปัญญา ที่ดิน ฯลฯ  
 4.1.8 Cost Structure 
 ต้นทุนมีหลายประเภท ทุนเพื่อขับเคลือ่นธุรกจิ และทุนเพื่อเพิ่มคุณค่าให้ธุรกิจ  
  1) ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) เป็นรายจ่ายคงที่ จ่ายประจํา  
  2) ต้นทุนผันแปร (Variable Cost) จ่ายมากจ่ายน้อยข้ึนอยูก่ับปริมาณการใช้  
  3) ต้นทุนผลิตมากแล้วราคาถูกลง (Economy of Scale)   
  4) ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (Economy of Scope)  
 4.1.9 Revenue Streams 
 ช่องทางการเข้ามาของรายได้ได้แก่ จากค่าบริการ จากการขายสินค้า จากค่าเช่า และจาก
ค่าอนุญาตให้ใช้ลิขสทิธ์ิ 
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ตารางที่ 4.1: การวิเคราะห์ Business Model Canvas ของธุรกิจ TIRE Service 
 
Key Partners 
(พันธมิตร
สําคัญ) 
- รถบรรทกุร่วม 
- ร้านปะยาง 
- ร้านแสงชัย
การยาง 
นครสวรรค์ 

Key Activities 
(กิจกรรมสําคัญ) 
- โปรโมชัน 
- เช็คคุณภาพ
สินค้าที่มาจาก
โรงงาน 

Value 
Proposition 
(การเสนอคุณค่า) 
มีบุคลากรทีม่ี
ประสบการณ์กว่า 
20 ปี ซึ่งเป็น
ผู้เช่ียวชาญจาก
ธุรกิจเดมิ มีความ
ชํ่าชองในรถสิบ
ล้อ ยางรถสิบล้อ 
ลูกค้าสามารถ
เช่ือมั่นได้ว่า ทาง
ร้านเลือกสินค้าที่
มีคุณภาพ มอบ
ให้กับทางลกูค้า
อย่างแน่นอน 

Customer 
Relationships 
(ความสัมพันธ์กบั
ลูกค้า) 
- บริการหลงัการขาย 
- มีการแนะนํา
ข้อเสนอพเิศษสําหรบั
ลูกค้าประจํา 
- มีการเครดิตและ
ส่วนลดพิเศษ 

Customer 
Segments 
(กลุม่ลูกค้า
เปูาหมาย) 
- เจ้าของ
กิจการ
รถบรรทุกและ
รถบรรทุกพืช
ไร่การเกษตร 
- ลูกค้าร้าน 
ปะยาง 
 

 

Key Resources 
(ทรัพยากร
สําคัญ) 
- เงินทุน 
- พนักงาน 
- อุปกรณ์ 

Channels 
(ช่องทาง) 
- สามารถ Walk in 
เข้ามาที่ร้าน 
- สอบถามข้อมลู/สัง่
จองผ่าน Line 
Facebook และ 
Website 
- ลูกค้าสามารถโทร
สอบถามได้โดยตรง 

Cost Structure 
(โครงสร้างต้นทุน) 
- ค่ายางรถบรรทุก 
- ค่าก่อสร้างอาคาร 

Revenue Streams  
(กระแสรายได้) 
การขายยางรถบรรทุก 
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4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทใน Business Model Canvas  
 4.2.1 Customer Segment (กลุม่ลกูค้า) 
 กลุ่มเจ้าของกิจการรถบรรทกุด้านขนส่ง อาทิ ขนสง่สินค้าอปุโภค–บริโภค ขนส่งพืชไร่
การเกษตร ขนส่งอปุกรณ์ก่อสร้าง (หินทราย-ดิน) และขนสง่แร่ยิปซัม่ อีกทั้งกลุม่ลกูค้าร้านปะยาง 
 4.2.2 Value Proposition (การเสนอคุณค่า) 
 มีทรัพยากรบุคลากรที่มปีระสบการณ์กว่า 20 ปี ซึ่งเป็นผู้เช่ียวชาญจากธุรกิจเดิม มีความ
ชํ่าชองในรถสิบล้อ ยางรถสิบล้อ ลกูค้าสามารถเช่ือมั่นได้ว่าทางร้านเลือกสินค้าทีม่ีคุณภาพมอบให้กับ
ทางลกูค้าอย่างแน่นอน 
 4.2.3 Channel (ช่องทาง) 
 สามารถเดินเข้าซื้อสินค้ากับทางหน้าร้านได้โดยตรง และสอบถาม สั่งจองสอนค้าผ่านทาง 
ออนไลน์ได้ทาง Line Facebook และ Website รวมทั้งสามารถโทรสัง่สอบถามได้โดยตรง 
 4.2.4 Customer Relationship (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) 
 มีบรกิารหลงัการขายเพื่อเพิ่มความมั่นใจให้แกลู่กค้า ว่าทางร้านสามารถดูแลลูกค้าได้ต้ังแต่
เริ่มซื้อสินค้าจนกระทัง้ดูแลหลงัการขายได้อย่างมีประสทิธิภาพ มีการแนะนําข้อเสนอพเิศษสําหรบั
ลูกค้าประจําหรอืลูกค้าที่เป็นสมาชิกร้าน มีการให้เครดิตและส่วนลดพเิศษ สามารถทํารายการผ่อน 
0% กับทางธนาคารที่ทางร้านได้ประสานงานติดต่อไว้ได้  
 4.2.5 Revenue Streams (กระแสรายได้) 
 รายได้ตรงเกิดจากการขายยางรถบรรทุกโดยตรง ยี่ห้อที่ทางร้านจัดจําหน่าย ได้แก่ 
Bridgestone R157 ราคา 10,700 บาท Apollo ราคา 7,900 บาท ราคา Hihero 4,600 บาท มีทุก
ระดับกลุ่มเปูาหมายของลูกค้า 
 4.2.6 Key Resources (ทรัพยากรหลัก) 
 สินค้าที่จัดจําหน่ายผ่านการควบคุมมาตราฐานเพราะเป็นแบรนด์ระดบัโลก ส่วนการบรหิาร
เงินทุนต้นทุนและค่าใช้จ่ายด้านการดําเนินงานให้มีต้นทุนตํ่า บุคลากรที่มีความรู้และเช่ียวชาญ ด้าน
การเปลี่ยนยาง อุปกรณ์เครือ่งมือที่ทําการเปลี่ยนให้กบัทางลูกค้ามีคุณภาพ 
 4.2.7 Key Activities (กิจกรรมหลัก) 
 จัดจําหน่ายยางรถบรรทุกที่มีคุณภาพให้กบัผูป้ระกอบ และลูกค้าทุกท่านด้วยการบริการดุจ
ญาติมิตร บริการจัดส่งสินค้าในระยะทางไม่เกิน 150 กิโลเมตร โดยไม่มีค่าใช้จ่ายในการขนสง่ และ
จัดทําโปรโมชัน สามารถผ่อน 0% จากทางธนาคารตามเงื่อนไขที่กําหนด และผอ่นกับทาง TIRE 
Service เฉพาะรถบรรทกุร่วม และลูกค้าประจํา มีการเช็คสนิค้าที่ได้รับจากทางร้านแสงชัยการยาง
ก่อนส่งมอบให้กบัลกูค้า และบริการดูแลหลังการขายอย่างใกล้ชิด  
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 4.2.8 Key Partner (พันธมิตรหลัก) 
 กลุ่มรถบรรทกุร่วม ร้านปะยาง และคู่ค้าทางธุรกจิ คือ ร้านแสงชัยการยาง 
 4.2.9 Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 
 ธุรกิจร้าน TIRE Service ส่วนต่อขยายจากธุรกิจเดิม ค่ายางรถบรรทุก ค่าก่อสร้างตกแต่ง 
ค่าจดทะเบียน เงินทุนหมุนเวียน 
 
4.3 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเจ้าของกิจการรถบรรทกุด้านขนส่ง อาทิ ขนสง่สินค้าอปุโภค–บริโภค ขนส่งพืชไร่
การเกษตร ขนส่งอปุกรณ์ก่อสร้าง (หินทราย-ดิน) และขนสง่แร่ยิปซัม่ อีกทั้งกลุม่ลกูค้าร้านปะยาง 
 4.3.1 ภูมิศาสตร์ (ที่ตั้ง) 
 กิจการอยู่ในตําบล โคกเดื่อ ตะคร้อ หนองบัว และอําเภอไพศาลี และหนองบัว จังหวัด
นครสวรรค์ 
 4.3.2 ลักษณะของธุรกจิ 
 ธุรกิจขนสง่สินค้าอปุโภค–บริโภค ขนส่งพืชไร่การเกษตร ขนส่งอปุกรณ์ก่อสร้าง (หินทราย-
ดิน) และขนส่งแร่ยิปซั่ม 
 4.3.3 พฤติกรรม 
 ธุรกิจทีม่ีนโยบายให้พนักงานขับรถสามารถตัดสินใจได้ซือ้ในทันที ต้องการความ
สะดวกสบาย ไม่ต้องขับรถเข้าไปเปลี่ยนยางในเมือง ซึง่ห่างจากร้านที่ประกอบการประมาณ 50 
กิโลเมตร และผูท้ี่ต้องการผอ่นชําระ 
 
4.4 คู่แข่งของธุรกิจ 
 4.4.1 ไพการยาง 
 รับประยาง มียาง% ยางลอ่ รถยนต์ รถบรรทกุ ทําช่วงล่าง ราคาถูกขาย ติดต่อได้ที่  
ไพการยาง 0878480501 ทีต้ั่ง หนองบวั ตรงข้ามปัม๊บางจาก หนองบัว 60110 
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ภาพที่ 4.2: ไพการยาง 
 

 
 
ที่มา: ไพการยาง. (2560). สืบค้นจาก https://m.facebook.com/757660147624105/photos/   
       a.757663647623755/1535186679871444/?type=3&source=54 
 
 ข้อดี  
  1) ราคาถูก 
  2) มียางทุกชนิดใหบ้ริการ 
 ข้อเสีย 
  1) ไม่เป็นที่นิยมใช้บริการของผู้ประกอบการ เนื่องจากช่างไม่มีความชํานาญอย่างที่ควร 
  2) การเกบ็งานไมเ่รียบร้อย  
 4.4.2 สมบรูณ์การยาง อําเภอหนองบัว 
 จัดจําหน่ายยางรถยนต์ รถบรรทุกทุกชนิด รับซอ่ม ปะ เปลีย่นยางรถ และดูแลรถยนต์ทุก
ประเภท ที่ตั้ง หมู่ 8 เลขที่ 86/7 ตําบล หนองบัว อําเภอ หนองบัว นครสวรรค์ 60110 
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ภาพที่ 4.3: สมบูรณ์การยาง อําเภอหนองบัว 
 

 
 

ที่มา: สมบูรณ์การยาง. (2562). สืบค้นจาก https://m.facebook.com/pages/สมบรูณ์การยาง- 
       อหนองบัว/381735198636982?locale=es_LA. 
 
 ข้อด ี
  1) เป็นทีรู่้จักในชุมชนหนองบัว 
 ข้อเสีย 
  2) จัดจําหน่ายยางแค่ชนิดเดียว คือ G00D Year 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีการจัดการองค์กร 
 องค์กรของผูป้ระกอบการต้องรบัมือกับความเปลี่ยนแปลงนัน้ได้ สิ่งสําคัญทีอ่งค์กรปจัจบุัน
ต้องการมาก คือ การสร้างสภาพแวดล้อมที่เกือ้หนุนการใช้เทคนิคต่าง ๆ ในการแก้ปัญหาในหนงัสอื 
Adhocracy: The Power to Change ท่านได้ใช้ทักษะจากการเป็นทีป่รกึษาด้านการบริหารจัดการ
มากว่า 25 ปี นําเสนอวิธีการในการทีจ่ะสร้างองค์กรแบบวัฒนธรรมองค์กร แบบระบบบริหารเฉพาะ
กิจ และผลกัดันให้มันทํางานได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างทีมงาน และการแยกกระจายหน่วยงานที่
ใหญ่และซับซ้อนออกเป็นหน่วยย่อย สร้างวัฒนธรรมให้มุง่เน้นการแก้ปญัหาอย่างเป็นธรรมชาติ 
(Waterman, 1990) ในการค้นหาความเป็นเลิศ ในช่วงต้นปี 1977 พบว่า ปัจจัยทีม่ีผลต่อความสําเรจ็
ในการดําเนินงานนอกจากกลยทุธ์และโครงสร้าง ยังมีปจัจัยอื่นที่เกี่ยวข้องสัมพันธ์เช่ือมโยงกัน
ทั้งหมด 7 ปัจจัย (Peters & Waterman, 2006) ได้แก่  
  1) โครงสร้าง (Structure) 
  2) กลยุทธ์ (Strategy) 
  3) บุคลากร (Staff) 
  4) สไตล์การจัดการ (Style) 
  5) ระบบ (Systems) 
  6) ค่านิยมร่วม (Shared Value) ทักษะ (Skills) 
 ซึ่งตัวแปร 2 ตัวแรก คือ โครงสร้างและกลยุทธ์ เปรียบเสมือนเป็นส่วนที่เรียกว่าฮาร์ดแวร์ 
ซึ่งผูจ้ัดการในอดีตให้ความสนใจ ส่วนตัวแปรอกี 5 ตัวที่ค้นพบใหม่ ในอดีตผู้จัดการมักไม่ให้ความ
สนใจมากนัก ซึ่งเปรียบเสมือนซอฟท์แวร์ (Waterman, Jr., Peters & Phillips, 1980) เรียกตัวแปร
ดังที่กล่าวมาข้างต้นนี้ว่า กรอบ 7S 
 5.1.2 การจัดองคก์ารใหม้ีประสิทธิภาพ 
 คุณลักษณะ 8 ประการของเชิงการบรหิารของบริษัทอเมริกนัที่ประสบความสําเร็จ คือ 
  1) มุ่งเน้นการปฏิบัต ิ(A Bias for Action) 
  2) มีความใกล้ชิดกับลูกค้า (Close to the Customer) 
  3) มีความอิสระในการทํางานและความรู้สกึเป็นเจ้าของกจิการ (Autonomy and 
Entrepreneurship) 
  4) เพิ่มผลผลิตโดยอาศัยพนักงาน (Productivity through People) 
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  5) สัมผสักบังานอย่างใกล้ชิดและความเช่ือมั่นในคุณค่าเป็นแรงผลักดัน (Hands-on 
and Value Driven) 
  6) ทําแต่ธุรกิจทีม่ีความเช่ียวชาญและเกี่ยวเนื่อง (Stick to the Knitting) 
  7) รูปแบบเรียบง่ายธรรมดา พนักงานอํานวยการหรอืส่วนกลางมจีํากัด (Simple form 
and Lean Staff) 
  8) เข้มงวดและผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน (Simultaneous Loose-tight Properties) 
 
ภาพที่ 5.1: McKinsey 7-S Framework 
 

 
 
ที่มา: Zaidi, A. (2008). 7-S McKinsey framework. Retrieved from  
       http://mdi.com.pk/management/2008/05/7-s-mckinsey-framework/. 
 
  Structure รูปแบบเรียบง่ายธรรมดา พนักงานอํานวยการมจีํากัด (Simple 
Form & Lean Staff)  
  Strategy มีความใกล้ชิดกับลูกค้า (Close to the Customer) ทําธุรกิจทีม่ีความ
เช่ียวชาญและเกี่ยวเนือ่ง (Stick to the Knitting) 
  Staff มีอิสระในการทํางานและความเป็นเจ้าของ (Autonomy & Entrepreneurship) 
เพิ่มผลิตภาพโดยพนกังาน (Productivity through People) 
  Style สัมผสักับงานอย่างใกล้ชิด (Hands-on) 
  Shared Value ความเช่ือมั่นในค่านิยมเป็นแรงผลักดัน (Value Driven) 
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  System มุ่งเน้นที่การปฏิบัต ิ
  Skill เข้มงวดและผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน (Simultaneous Loose-tight 
Properties) 
 5.1.3 กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 TIRE Service มีการสร้างกลยุทธ์ทางธุรกจิ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ 
รวมถึงข้อมลูส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้าง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
นํามาใช้ในการกําหนดแนวทางในการทําแผนปฏิบัติการเพื่อให้ธุรกิจตรงตามจุดประสงค์ที่ตัง้ไว้ โดย
เริ่มที่การสร้างความเช่ือมั่นและสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้า เพื่อให้ไว้วางใจในการเลือกซื้อยาง
รถบรรทุกและบริการจากทาง TIRE Service อย่างแรก คือ TIRE Service ต้องบริการลกูค้าให้ได้มาร
ตราฐานตามที่ได้กําหนดไว้ เพื่อประโยชน์อันสงูสุดของลูกคา้และเพื่อใหลู้กค้าพึงพอใจมากที่สุด พร้อม
ทั้งคุ้มค่ากับราคาทีลู่กค้ามาซื้อยางรถบรรทุกและบริการ และการทําธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์ การมี
พันธมิตรทางธุรกิจแข็งแกรง่ รวมถึงการบริหารต้นทุนได้ ซึ่งเราต้องศึกษากลุม่สินค้าและตลาด
เดียวกับธุรกจิของเรา ในปจัจบุันน้ันเรามีกจิกรรมการแข่งขันทางด้านการตลาดหมุนวนเวียนไป
อย่างไร เราจึงต้องตรวจสอบเกี่ยวกับคู่แข่งของเราใช้กลยุทธ์อะไรบ้างที่มผีลกระทบในส่วนของกจิการ 
TIRE Service เพื่อนํามาพัฒนาทําให้ธุรกจิอยูร่อด และพฒันาต่อไป และเนื่องจากธุรกิจ TIRE 
Service เป็นกิจการทีเ่น้นด้านการจัดจําหน่ายยางรถบรรทกุและบริการเปลี่ยนยาง ขนาดเล็ก จงึทํา
ให้เป็นจุดอ่อนของกิจการที่ควรพัฒนาและแก้ไขโดยเราจะจดัทําโฆษณา ผ่านทางเว็ปไซต์ต่าง ๆ เพื่อ
ทําให้ผูบ้ริโภคเห็นธุรกจิของเราผ่านทางสื่อออนไลน์ ที่ตอนนี้กําลังเป็นที่นิยมของคนทัง้โลกเพื่อเพิม่
ช่องทางทีจ่ะทําให้ผูบ้รโิภครู้จักสินค้าเรามากข้ึน และมีการเน้นการตลาด ในจงัหวัดนครสวรรค์ให้มาก
ข้ึนไปด้วย และมีแผนการใช้กบัลกูค้ากลุม่ใหม่ ไม่ใช่กลุม่เดมิ (รถร่วม) ต่อยอดจากธุรกจิรถบรรทุกโดย
แยกออกมา มีการบริหารแยกส่วนต่อยอดลูกค้ากลุ่มใหม ่
 5.1.4 การจัดโครงสร้างองค์กรและการบริหารทรัพยากรมนษุย์ 
  5.1.4.1 แผนกขาย 
  ดูแลในเรื่องของการจําหน่ายสินค้า และการให้บริการลูกค้ากลุ่มเปูาหมายหลักและ
เปูาหมายรอง เพื่อทํากําไรใหก้ิจการได้อย่างสูงสุด  
   1) มีหน้าที่ความรบัผิดชอบ ดังนี ้
    - การจําหน่ายสินค้า 
    - แหลง่ Supplier ที่สามารถเป็นคู่ค้าได้ เพื่อสร้างอํานาจในการต่อรอง 
    - การวางกลยุทธ์ในการทําการตลาด 
    - การใหบ้รกิารลูกค้าเพือ่สร้างความประทบัในการใช้บริการ 
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    - การดูแลลูกค้าหลงัการชาย 
   2) การประเมินการทํางาน 
    - ยอดขายเป็นไปตามเปูาหมายทีก่ิจการวางไว้ 
    - การรอ้งเรียนการทํางานจากลูกค้าเป็น 0% 
    - จํานวนลูกค้าทีเ่ข้าใช้บริการเพิม่ขึ้นตามเปูาหมาย 
    - อัตราการเข้างาน และการลาเป็นไปตามข้อตกลง  
   3) เงินเดือน 
    - เงินเดือน 9,000 บาท 
    - ประกันสงัคม 
    - เงินขยัน 
  5.1.4.2 แผนกบัญชี 
  ดูแลในส่วนของการทําบญัชีของกจิการ ตั้งแต่การวางบลิ ค่าใช้จ่าย รายได้ และการ
จัดเตรียมเอกสารในการยื่นภาษีของร้าน 
   1) หน้าที่ความรับผิดชอบ 
    - ทําบัญชีรายได้–ค่าใช้จ่ายในแต่ละวัน 
    - ตรวจสอบบิล และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ภายในกิจการ 
    - ทําข้อมูลเอกสารสําหรบัยื่นภาษี 
    - สรปุข้อมลูทางการเงินตามไตรมาส 
   2) การประเมินการทํางาน 
    - บัญชีรายได–้ค่าใช้เป็นปัจจุบันสามารถตรวจสอบได้เป็นปจัจบุัน 
    - สรปุรายการบิล และเอกสารต่าง ๆ ได้ตรงตามยอดเงินเข้าออกของกจิการ 
    - เอกสารสําหรับยื่นภาษีครบถ้วน และยื่นได้ถูกต้อง ครบถ้วน 
    - ความถูกต้อง เรียบร้อย และความรอบคอบในการทํางาน 
    - การทํารายงานผลประกอบการที่ถูกต้อง 
   3) อัตราการเข้างาน และการลาเป็นไปตามข้อตกลง 
   4) เงินเดือน 
    - เงินเดือน 9,000 บาท 
    - ประกันสงัคม 
    - เงินขยัน 
  5.1.4.3 แผนกช่าง 
  ให้บรกิารเปลี่ยนยางตามรายการที่ลกูค้าเลือก ให้คําแนะนํา คําปรึกษาแกลู่กค้า 
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   1) หน้าที่ความรับผิดชอบ 
    - ให้คําแนะนํา คําปรึกษาเรื่องยางแก่ลกูค้า 
    - ตรวจเช็คคุณภาพสินค้าที่ทางกิจการรับเข้ามา 
    - วางแผนการทําปล่อยตัวสินค้าตามลําดับการรบัเข้าสต๊อกแบบ FIFO 
    - เปลี่ยนยางให้ลูกค้าตามรายการ 
   2) การประเมินการทํางาน 
    - การรอ้งเรียนจากลกูค้าในการให้บริการเป็น 0% 
    - สินค้าในร้านไม่เสียหายหรือเสื่อมสภาพเพราะการเก็บสต๊อก 
    - อัตราการเข้างาน และการลาเป็นไปตามข้อตกลง 
   3) เงินเดือน 
    - เงินเดือน 9,000 บาท 
    - ประกันสงัคม 
    - เงินขยัน 
 5.1.5 คู่ค้าทางธุรกิจ 
 เป็นคู่ค่าทางกจิการทีเ่ป็นแหล่ง Supplier ที่เป็นมิตรต่อกัน อํานวยความสะดวกและ
เกื้อหนุนกันในการทํากิจการที่ต่างก็ได้ผลประโยชนร์่วมกัน สามารถส่งสินค้าที่ต้องการให้ได้ทันการใช้
งาน โดยการใหร้าคาสินค้าในเรทราคาส่ง ที่ไมม่ีข้อจํากัดระหว่างกัน 

 
ภาพที่ 5.2: โครงสร้างองค์กร TIRE Service  
 

 

TIRE Service 

แผนกขาย แผนกบัญชี แผนกช่าง คู่ค้าทางธุรกิจ 

บริษัทแสงชัย
การยาง 
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5.2 กลยุทธ์ด้านการจัดซื้อ 
 ในการจัดซื้อสินค้ายางรถบรรทุกนั้น บริษัทเป็นฝุายผู้ซื้อตัวแทนแหลง่สินค้าเป็นฝุายผู้ขาย  
ฝุายใดมีอํานาจการต่อรองสูง ฝุายนั้นจะเป็นฝุายได้เปรียบเพื่อปูองกันมิให้เสียเปรียบบริษัทจงึต้อง
พยายามรักษาดุลยภาพของอํานาจในการต่อรองเอาไว้ซึ่งอาจทําได้หลายวิธี ดังต่อไปนี้ 
 5.2.1 การกระจายการจัดซือ้ วิธีหนึ่งในการปูองกันมิใหอ้ํานาจในการต่อรองต่ํากว่าผู้ ขาย
ได้แก่ การกระจายการจัดซื้อไปยังผู้ขายที่ผ่านการคัดเลือกแล้วหลาย ๆ ราย ปริมาณการสัง่ซือ้ที่
กระจายให้แกผู่้ขายแต่ละรายต้องมากพอทีจ่ะทําให้เห็นคุณค่า ว่าควรติดต่อค้าขายกับผู้ซื้อในระยะ
ยาว ขณะเดียวกันถ้าฝุายผู้ขายเสนอให้ส่วนลดเพราะซื้อจํานวนมาก ก็ควรนําเข้ามาประกอบการ
พิจารณาการจายการซือ้ด้วย การกระจายการซื้อนั้น นอกจากจะปอูงกันมิให้อํานาจในการต่อรอง
ตกตํ่าแล้วยังอาจทําให้มอีํานาจนี้ เพิม่ขึ้นอีกก็ได ้
 5.2.2 การสร้างแหล่งซื้อเพิ่มเตมิ วิธีนี้นิยมนํามาใช้ในกรณีบริษัททําการประเมินคุณสมบัติ
ต่าง ๆ แล้วปรากฏว่ามีผู้ขายผ่านเกณฑ์การประเมินไดจ้ํานวนน้อย การใช้กลยุทธ์การกระจายการซือ้
ไม่ให้ความมั่นใจเท่าที่ควร จงึจําเป็นต้องสร้างแหล่งซื้อเพิ่มเติมข้ึนมา ซึ่งอาจทําได้หลายวิธี เช่น ให้
คําแนะนําทางเทคนิคแกผู่้ขายที่ไม่ผ่านเกณฑ์การประเมิน เนื่องจากเกณฑท์างด้านคุณภาพแต่มี
ศักยภาพว่าจะปรบัปรุงได้ ทําสญัญาซือ้ล่วงหน้ากบัผู้ขายที่ฐานะทางการเงินไม่มั่นคงพอที่จะลงทุน
ผลิต วัสดุมาส่งมอบให้ตรงเวลา เป็นต้น 
 5.2.3 การหลีกเลี่ยงต้นทุนการเปลี่ยนแหล่งซื้อ ผู้ขายหลายรายใช้วิธีให้ความช่วยเหลือ
ทางด้านวิศวกรรม เครื่องจักร หรอืทางด้านอื่น ๆ โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเพื่อใหฝุ้ายผูซ้ื้อตกเป็นทาสทาง
เทคนิคหรอืระบบการผลิต เพราะความช่วยเหลือเช่นว่าน้ัน ทําให้ต้องซื้อวัสดเุกี่ยวเนื่องอื่น ๆ จากผู้ให้
ความช่วยเหลือนั่นเอง เมือ่ได้รับข้อเสนอให้เปล่าในทํานองนีฝุ้าย ผู้ซื้อตอ้งพจิารณาโดยรอบคอบ
เพราะอาจกอ่ให้เกิดต้นทุนอย่างมหาศาลในอนาคตได้ 
 5.2.4 การกําหนดมาตรฐานวัสดผุลิตภัณฑ์ทีม่ีความเป็นมาตรฐานเดียวกัน จะมีเกณฑ์
กําหนดตรงกันเสมอ สามารถใช้แทนกันได้ ถ้าผู้ประกอบการทุกรายที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
สามารถกําหนดมาตรฐานวัสดุร่วมกันออกมาได้ จะทําใหอ้ํานาจต่อรองของฝุายผู้ขายแต่ละรายลดลง
มาในระดับหนึ่ง เพราะทางฝุายผู้ซือ้จะซื้อจากผู้ขายรายใดกไ็ด้ เนื่องจากวัสดุใช้แทนกันได้ อีกทัง้
ต้นทุนการเปลี่ยนแหล่งซือ้ไม่ม ี
 5.2.5 การรวมตัวย้อนหลัง เป็นลกัษณะของการขยายธุรกิจแบบหนึง่วิธีการ คือ ก้าวจาก
การเป็นผูผ้ลิตอยู่เดิมไปเป็นเจ้าของแหล่งวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต อีกธุรกิจหนึ่ง วิธีนี้ย่อมทําใหอ้ํานาจ
ต่อรองของฝุายผู้ขายลดลงเพราะนอกจากจะเป็นการเพิ่ม แหลง่ซื้อของฝุายผู้ซื้อแล้วยังเป็นการเพิม่คู่
แข่งขันแก่ฝุายผู้ขาย วิธีแม้จะผลิตวัตถุดิบเองบางส่วน ซื้อจากผู้ขายบางส่วน ก็ยังเป็นวิธีที่มี
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ประสิทธิผล บางครั้งแม้แต่เพียงการศึกษาโครงการที่จะก้าวเข้าไปเป็นเจ้าของแหล่งวัตถุดิบอย่าง
เปิดเผย ก็อาจเป็นการปูองปรามพฤติกรรมการขายที่ไม่ดีของฝุายผู้ขายได้ 
 5.2.6 การเรง่รัดการจัดซื้อ เป็นการแสดงให้ฝุายผู้ซื้อได้ติดตามตรวจสอบและประเมินการ
ดําเนินงานของฝุาย ผู้ขายอย่างใกล้ชิดตลอดเวลา ทําใหฝุ้ายผู้ขายไม่กล้าบิดพลิ้ว วิธีนี้ใช้กันมากใน
กรณีจ้างทําของที่มีเกณฑ์กําหนดแตกต่างไปจากมาตรฐานในท้องตลาด เช่น จ้างใหผ้ลิตเครื่องจักรที่
ออกแบบเป็นพิเศษ ฝาุยผูซ้ื้อจะสง่เจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องเข้าไปติดตามผลถึงสถานที่ผลิตเลย ทีเดียว 
ทั้งนี้เพือ่ความมั่นใจว่า 
  1) คําสั่งซื้ออย่างเป็นทางการได้ไปถึงผู้ขายแล้ว และกําลังมกีารจัดการตามใบสัง่ซื้อนั้น 
  2) หากเปน็การจ้างทําของ ต้องแน่ใจว่าผูร้ับจ้างไดส้ั่งใหโ้รงงานทําการผลิตแล้ว โดยผู้
เร่งรัดการจัดซื้ออาจขอเลขที่ใบสั่งงาน ช่ือผู้ควบคุมการผลิตและสถานที่ติดต่อ เพื่อใช้อ้างองิและ
ติดต่อสอบถามความก้าวหน้าของงาน 
  3) ฝุายผู้ขายไม่มีอปุสรรคใด ๆ มาขัดขวางจนต้องระงับการดําเนินการตามใบสัง่ซื้อไว้
แม้ช่ัวคราว ทั้งนี้เพื่อความมั่นใจว่าฝุายผู้ซือ้จะไดร้ับสิ่งของตามกําหนดเวลา 
  4) ความก้าวหน้าของงานเป็นไปตามทีก่ําหนดไว้ทุกประการ ผู้ที่จะเรง่รัดการจัดซื้อได้ดี 
ต้องมีความรู้ความสามารถ มีความแยบยลในการเจรจา และมีความกล้าพอที่จะแนะนําผู้ขาย ให้
จัดการกบัปญัหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึน 
 
5.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 ธุรกิจ TIRE Service นําแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกจิบริการ  ส่วนประสม
การตลาด 7Ps มาใช้โดยประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย (Place) ด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้าง และ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ด้านกระบวนการ 
(Process)  
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ภาพที่ 5.3: แสดงส่วนผสมทางการตลาด 
 

 
 
ที่มา: มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย์. (2562). ต้องรู้กลยุทธ์การตลาด 7PS marketing mix online 

marketing. สืบค้นจาก http://www.ajtonrak.com/index.php/2019/07/02/7 
psmarketing/. 

 
 5.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service จัดจําหน่ายสินค้าเป็นยางรถบรรทุก
Bridgestone R157, Apollo, Hihero จุดเด่นในเรื่องความสินค้ามีคุณภาพ ปลอดภัยมีทัง้แบรนด์ที่
นําเข้าจากต่างประเทศ และแบรนด์ของคนไทย บริการเปลีย่นยางจากช่างมอือาชีพ ซึ่งทาง TIRE 
Service มีความแตกต่างในเรื่องการผ่อนชําระสินค้ามีทัง้แบบจ่ายสด ผ่อน 0% กับทางธนาคารที ่
เข้าร่วมตามเงื่อนไขที่ธนาคารกําหนด และผอ่นกับทางร้าน TIRE Service เพื่อตอบสนองความ 
พึงพอใจของลกูค้ามากทีสุ่ด ผลิตภัณฑ์มี 3 ยี่ห้อ ดังนี้  
  1) Bridgestone R157  
   คุณสมบัต ิ
    - ลายดอกยางออกแบบมาเพื่อว่ิงระยะทางไกล และได้รับการจัดอันดบัเป็นรุ่น
ยอดนิยม 
    - มีอายุการใช้งานยาวนาน 
    - หน้ายางกว้างกว่ายางปกติ ช่วยให้ยึดเกาะถนนได้ดีเยี่ยม 
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    - ไหล่ยางมีรอ่งเล็ก ๆ และโค้งมน ทําให้ไหล่ยางสกึเรียบ จงึนํากลับมาหล่อดอก
ได้ดี 
   ประเภทรถทีเ่หมาะสม: รถบรรทุก และรถโดยสาร  
   สภาพถนนที่เหมาะสม: ว่ิงทางเรียบ ทางไกล ใช้ความเร็ว  
   ตําแหน่งลอ้ที่เหมาะสม: สําหรับทุกตําแหน่งล้อ 
  2) Apollo 
   คุณสมบัต ิ
    - คุ้มค่าและปลอดภัย โครงสร้างแข็งแรง ทนทานแข็งแรงสามารถหล่อดอกได้ 
    - ทนทานออกแบบลายดอกยางเฉพาะเพื่อใช้งานทัง้บนถนนและออฟโรด เกาะ
ถนนอย่างดีเยี่ยมทัง้บนถนนและทางขรุขระ 
    - ขับข่ีได้อย่างมั่นใจ ปลอดภัย และคุ้มค่า สูตรเนื้อยางทนทานต่อการบาดตําใน
ทุกสภาพถนน 
  3) Hihero 
   คุณสมบัต ิ
    - เนื้อยางสูตรพิเศษ ระบายความร้อนได้ดี สามารถว่ิงติดต่อกันได้เป็นเวลานาน 
    - ดอกยางที่แข็งแกร่ง ทนทานต่อการสึกหรอ แรงกรุยสูง ทกุพิกัดงานบรรทุก 
    - ใช้ในตําแหน่งล้อขับ ให้แรงกรุยสูง สูง้านทุกสภาพถนน สําหรบัรถบรรทุก
ทั่วไป 
    - สามารถใช้ได้ดีทั้งบนถนนลาดยาง และไม่ลาดยาง 
 5.3.2 การกําหนดราคา (Price)  
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service ได้กําหนดราคาของสินค้าให้การขายไว้อย่าง
สมเหตุสมผลและเป็นราคาทีทุ่กคนทุกระดับชนช้ันสามารถเข้าถึงได้  
 5.3.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place or Distribution)  
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service มีช่องทางการบริการโดย ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ได้แก่ Facebook Website และโทรศัพท์ หรือ Walk in มาที่ TIRE Service โดยตรง
เพื่อใหลู้กค้าที่ต้องการใช้บริการกบัทาง TIRE Service ของเราสามารถเลือกช่องทางได้หลากหลาย 
 5.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service มีการจัด Promotion ในส่วนของการสัง่ซื้อ
ยางรถบรรทุกลดราคาพิเศษทุกสิ้นเดือนและลดราคากบัลูกค้าประจําโฆษณาผ่านสื่อเป็นช่องทางที่ทํา
การสือ่สารเรื่อง Promotion และการโฆษณาของทาง TIRE Service ให้มีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 
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 5.3.5 ด้านบุคคล (People)  
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service มีการกระตุ้นพนักงานบริการให้มีความ
กระตือรือร้น ใส่ใจในการบริการมีการให้ได้รับส่วนแบง่จาก ค่าขยัน และกระตุ้นให้พนกังานแต่ละคน
สร้างยอดขายยางรถบรรทุก เพือ่มผีลต่อการพจิารณาเงินเดอืนและพจิารณาการให้ค่านายหน้า ตาม
ความสามารถของแตล่ะบุคคล 
 5.3.6 ด้านการสร้าง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) 
 ธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service มีการสร้างความประทบัใจที่ดี โดยสามารถ
สร้างความเช่ือมั่นและเช่ือถือใหเ้กิดข้ึนภายในจิตใจของบุคคลได้เป็นอย่างดี โดยมีส่วนร่วม จัดสถานที่
ให้สะอาดอยู่เสมอ โดยการฝึกฝนพนักงานใหร้ับรู้คุณค่างานขายและบรกิาร มีการติดช่ือพนักงาน 
เพื่อใหลู้กค้าสามารถจําช่ือในการติชม มีการแนะนําความรู้ และสร้างบุคคลใหเ้ป็นตราสินค้าควบคู่กับ 
TIRE Service   
 5.3.7 ด้านกระบวนการ (Process) 
 TIRE Service มีการจัดระเบียบการทํางานด้านขายและบรกิาร เสนอใหผู้้ใช้บริการ เพื่อ
มอบความประทบัใจให้ลูกค้า สร้างความแตกต่าง ทัง้ในด้านราคา ด้านการบรกิาร เพือ่ตอบสนอง
ความต้องการของกลุม่ลกูค้า  
 
5.4 แผนด้านการเงิน 
 แหล่งเงินทุนของกจิการมาจากส่วนของเจ้าของ 90% และสว่นที่เหลือเป็นการกู้ดอกเบี้ยตํ่า
จากธนาคาร ซึ่งกลยุทธ์แหล่งที่มาจากเงินภายใน สามารถวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียได้ ดังต่อไปนี้  
 ข้อดีจากแหลงเงินทุนภายใน  
  1) ไม่ก่อให้เกิดหนีส้ิน และไม่ต้องเสียอัตราดอกเบี้ยจากสถาบันการเงิน  
  2) ไม่ต้องมีการคํ้าประกันจากบุคคล หรือทรัพยส์ิน  
  3) เหมาะสมกับธุรกจิทีเ่จ้าของคนเดียว  
  4) ไม่มีพันธะผูกพันกับใคร 
  5) เมื่อธุรกจิมีกําไรสะสมสามารถนํามาหมุนเวียนกบักิจการต่อเนื่องได้เลย  
 ข้อเสียจากแหล่งเงินภายนอก  
  1) มีข้อจํากัดในการลงทุน  
  2) เมื่อธุรกจิดําเนินงานเกิดการขาดทุนสะสมจะไม่มีเงินทุนหมุนเวียนจากสถาบันทาง
การเงินอื่น ๆ รองรบั 
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 แหล่งที่มาของเงินทุนของธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทุก TIRE Service เป็นการลงทุนด้วย
เงินจากสถาบันการเงินและส่วนของเจ้าของเอง โดยดอกเบีย้จากสถาบันทางการเงินคิดเฉลี่ยประมาณ 
15% ต่อปี 
 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 
 
งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  แหล่งที่มา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร       

ร้าน TIRE Service (ต่อเตมิ) 500,000.00 500,000.00  

อุปกรณ์และเครื่องจักร
เปลี่ยนยาง 

 150,000.00   150,000.00   

สินทรพัย์ถาวรรวม 650,000.00   

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ดําเนินงาน 

 

  

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 200,000.00 200,000.00 
 ค่าสินค้ายางรถบรรทุก 1,000,000.00 805,000.00 195,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 50,000.00 50,000.00 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,900,000.00 1,705,000.00 0 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100 90 10 

 
 จากข้อมลูข้างต้นรวมเงินลงทุนเบื้องต้น 1,900,000.00 บาท กู้จากทางสถาบันการเงิน 
195,000.00 บาท เป็นสัดส่วน 90:10 ในส่วนของสินทรัพยถ์าวร ได้แก่ ร้าน TIRE Service (ต่อเตมิ) 
อุปกรณ์และเครื่องจักรเปลี่ยนยาง 
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ตารางที่ 5.2: ค่าเสื่อมและการตัดจ่าย 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวม 650,000 
    

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 130,000 260,000 390,000 520,000 650,000 

โอนไปงบดลุ 
     

สินทรพัย์ถาวรรวม 650,000 650,000 650,000 650,000 650,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 130,000 260,000 390,000 520,000 650,000 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 520,000 390,000 260,000 130,000 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 200,000 
    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 
ตัดจ่าย 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

โอนไปงบดลุ 
     

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

หักตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสทุธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 

 
 ค่าเสื่อมและการตัดจ่าย รวมสินทรัพย์ถาวรทัง้หมด 650,000 บาท หกัค่าเสือ่มสะสมทุกปี 
ปีละ 130,000 บาท และค่าใช้จ่ายตัดจ่ายสะสมปลีะ 40,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.3: การประมาณยอดขาย 
 
การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสที่ 1   ไตรมาสที่ 2   ไตรมาสที่ 3   ไตรมาสที่ 4  

Bridgestone R157 20 15 15 20 

ราคายางต่อเส้น 10,700 10,700 10,700 10,700 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): การประมาณยอดขาย 
 
การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสที่ 1   ไตรมาสที่ 2   ไตรมาสที่ 3   ไตรมาสที่ 4  

รวมยอด Bridgestone R157 214,000 160,500 160,500 214,000 

Apollo 80 80 90 90 

ราคายางต่อเส้น 7,900 7,900 7,900 7,900 

รวมยอด Apollo 632,000 632,000 711,000 711,000 

Hihero 50 60 70 80 

ราคายางต่อเส้น 4,600 4,600 4,600 4,600 

รวมยอด Hihero 230,000 276,000 322,000 368,000 

ยอดขายรวม 1,076,000 1,068,500 1,193,500 1,293,000 

ยอดขายต่อป ี    4,631,000 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Bridgestone R157 80 90 100 120 

ราคายางต่อเส้น 10,700 10,700 10,700 10,700 

รวมยอด Bridgestone R157 856,000 963,000 1,070,000 1,284,000 

Apollo 350 370 380 390 

ราคายางต่อเส้น 7,900 7,900 7,900 7,900 

รวมยอด Apollo 2,765,000 2,923,000 3,002,000 3,081,000 

Hihero 280 290 300 350 

ราคายางต่อเส้น 4,600 4,600 4,600 4,600 

รวมยอด Hihero 1,288,000 1,334,000 1,380,000 1,610,000 

ยอดขายต่อป ี 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

 
 การประมาณยอดขายยางรถบรรทุก 3 ยี่ห้อ Bridgestone R157, Apollo, Hihero 
แบ่งเป็น 4 ไตรมาส รวมยอดขายทัง้ปีของปีแรก 4,631,000 บาท ในส่วนของ ปีที ่2-5 รวมประมาณ
ยอดขาย 21,556,000 บาท 
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ตารางที่ 5.4: สินค้าและการส่งเสริมกการขาย 
 
สรปุยอดขายรวม  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขายต่อปี  4,631,000 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

นโยบายสินค้าคงเหลือ      

ต้นทุนสินค้า  40% ของยอดขาย   

ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 30 วัน   

การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี  4,631,000 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

 ยอดขายต่อวัน  13,231 14,026 14,914 15,577 17,071 

ต้นทุนสินค้า  5,293 5,610 5,966 6,231 6,829 

การหมุนเวียน  158,777 168,309 178,971 186,926 204,857 

สินค้าคงเหลือ 158,777 168,309 178,971 186,926 204,857 

      

นโยบายสง่เสรมิการขายโดยการใช้คูปองสะสม 

ประมาณการผู้ได้ส่วนลด 60% ของยอดขาย 

ประมาณการผู้สะสมคปูองการซือ้ยางครบ 50% ของผู้ได้คูปอง 

ส่วนลดจ่าย 10% 

ค่าส่งเสรมิการขาย ในการ
ใช้คูปอง 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 4,631,000 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

คาดว่าจะมีผู้ใด้คูปอง 2,778,600 2,945,400 3,132,000 3,271,200 3,585,000 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง 1,389,300 1,472,700 1,566,000 1,635,600 1,792,500 

ส่วนลดจ่าย 138,930 147,270 156,600 163,560 179,250 

 
 สินค้าและการสง่เสรมิการขาย ต้นทุนการขายทั้งหมด 40% ของยอดขายของแต่ละปี ดังนี้ 
ปีที่ 1 ยอดขาย 4,631,000 บาท ปีที่ 2 ยอดขาย 4,909,000 ปีที่ 3-5 ยอดขาย 16,647,000 บาท มี
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การสง่เสรมิการขาย 60% ของยอดขาย และการใช้คูปองแลกซื้อ 50% ของยอดขาย มีส่วนลดของผู้
ประการขนสง่ทีซ่ื้อสินค้าประจํา 10% ของยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.5: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่านํ้าประปา (เพิ่ม 2%) 3,600 3,672 3,745 3,820 3,897 

ค่าไฟฟูา (เพิ่ม 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%) 13,200 13,860 14,553 15,281 16,045 

ค่าเสื่อมราคา 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

เงินเดือน (เพิ่ม 5%) 324,000 340,200 357,210 375,071 393,824 

โฆษณา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 576,800 595,532 615,198 635,846 657,524 

      

ยอดขาย 4,631,000 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

      

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  1,852,400 1,963,600 2,088,000 2,180,800 2,390,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 46,310 49,090 52,200 54,520 59,750 

ส่งเสริมการขาย 138,930 147,270 156,600 163,560 179,250 

รวมต้นทุนผันแปร 2,037,640 2,159,960 2,296,800 2,398,880 2,629,000 

 
 การประมาณค่าใช้จ่ายของธุรกิจจัดจําหน่ายยางรถบรรทกุ TIRE Service ต้นทุนคงที่ในปีที่ 
1-5 รวมประมาณ 2,484,132 บาท ต้นทุนผันแปรรวมระยะเวลา 5 ปี ประมาณการที่ 11,522,280 
บาท การชําระดอกเบี้ย 15% ต่อปี ระยะการชําระหนี้ 5 ปี รวมเสียดอกเบี้ยจ่ายทั้งหมด 87,750 
บาท 
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ตารางที่ 5.6: งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขาย 4,631,000 4,909,000 5,220,000 5,452,000 5,975,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,037,640 2,159,960 2,296,800 2,398,880 2,629,000 

กําไรส่วนเกิน 2,593,360 2,749,040 2,923,200 3,053,120 3,346,000 

หัก ต้นทุนคงที ่ 468,800 482,132 496,128 510,822 526,249 

กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

2,124,560 2,266,908 2,427,072 2,542,298 2,819,751 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  29,250 23,400 17,550 11,700 5,850 

กําไรก่อนหักภาษี 2,095,310 2,243,508 2,409,522 2,530,598 2,813,901 

หัก ภาษี 30% 628,593 673,052 722,856 759,179 844,170 

กําไรสุทธิ 1,466,717 1,570,456 1,686,665 1,771,418 1,969,731 

      

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นป ี - 1,393,381 2,885,314 4,487,646 6,170,493 

บวก กําไรสุทธิ 1,466,717 1,570,456 1,686,665 1,771,418 1,969,731 

หัก เงินปันผล 73,336 78,523 84,333 88,571 98,487 

กําไรสะสมปลายงวด 1,393,381 2,885,314 4,487,646 6,170,493 8,041,737 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 628,593 673,052 722,856 759,179 844,170 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

628,593 44,459 49,804 36,323 84,991 

(ตารางมีตอ่) 

 



60 

ตารางที่ 5.6 (ต่อ): งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 158,777 168,309 178,971 186,926 204,857 

สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

158,777 9,531 10,663 7,954 17,931 

ยอยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 73,336 78,523 84,333 88,571 98,487 

เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

73,336 5,187 5,810 4,238 9,916 

 
 งบกําไรขาดทุนประมาณการในสถานการณ์ปกติ โดยได้กําไรสุทธิในระยะเวลา 5 ปี เท่ากับ 
8,041,737 บาท จะได้เงินปันผลรวมใน 5 ปี 423,250 บาท  
 
ตารางที่ 5.7: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 1,391,117 1,491,076 1,603,316 1,683,902 1,877,838 

บวก ค่าเสื่อมราคา 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 29,250 23,400 17,550 11,700 5,850 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

596,193 42,839 48,103 34,537 83,116 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

69,556 4,998 5,612 4,029 9,697 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน -        
158,777 

-            
9,531 

-          
10,663 

-            
7,954 

-          
17,931 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ดําเนินงาน 

2,097,339 1,722,782 1,833,918 1,896,214 2,128,570 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     

สินทรพัย์ถาวรรวม -        
650,000 

- - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

-        
200,000 

- - - - 

ค่าสินค้ายางรถบรรทุก -    
1,000,000 

- - - - 

- - - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-    
1,850,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน 195,000 - - - - 

หัก ชําระเงินกู ้ -          
39,000 

-          
39,000 

-          
39,000 

-          
39,000 

-          
39,000 

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู ้ -          
29,250 

-          
23,400 

-          
17,550 

-          
11,700 

-            
5,850 

หัก เงินปันผลจ่าย -          
69,556 

-          
74,554 

-          
80,166 

-          
84,195 

-          
93,892 

ทุนหุ้นสามัญ 1,705,000 - - - - 

(ตารางมีตอ่) 



62 

ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

1,762,194 -        
136,954 

-        
136,716 

-        
134,895 

-        
138,742 

เงินสดสุทธิ 2,009,533 1,585,828 1,697,203 1,761,318 1,989,828 

บวก เงินสดต้นงวด - 2,009,533 3,595,361 5,292,563 7,053,882 

เงินสดปลายงวด 2,009,533 3,595,361 5,292,563 7,053,882 9,043,709 

 
 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ กําไรสทุธิในระยะเวลา 5 ป ี
1,877,838 บาท และเงินสดปลายงวด ในระยะเวลา 5 ปีจะถือเงินสดอยู่ที่ 9,043,709 บาท  
 
ตารางที่ 5.8: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

2,009,533 3,595,361 5,292,563 7,053,882 9,043,709 

สินค้าคงเหลือ 158,777 168,309 178,971 186,926 204,857 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 2,168,310 3,763,669 5,471,535 7,240,807 9,248,566 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 520,000 390,000 260,000 130,000 - 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

160,000 120,000 80,000 40,000 - 

ค่ามัดจําสถานที ่ 1,000,000 805,000 805,000 805,000 805,000 

รวมสินทรัพย ์ 3,848,310 5,078,669 6,616,535 8,215,807 10,053,566 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

     

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 596,193 639,032 687,135 721,672 804,788 

เงินปันผลค้างจ่าย 69,556 74,554 80,166 84,195 93,892 

หนี้สินระยะสั้น 665,749 713,586 767,301 805,867 898,680 

เงินกูส้ถาบันการคงเหลือ 156,000 117,000 78,000 39,000 - 

รวมหนีส้ิน 821,749 830,586 845,301 844,867 898,680 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,705,000 1,705,000 1,705,000 1,705,000 1,705,000 

กําไรสะสมสุทธิ 1,321,561 2,738,083 4,261,233 5,860,940 7,644,886 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,026,561 4,443,083 5,966,233 7,565,940 9,349,886 

รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

3,848,310 5,273,669 6,811,535 8,410,807 10,248,566 

  - -       
195,000 

-       
195,000 

-       
195,000 

-       
195,000 

 
 งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการในสถานการณ์ปกติ จากกําไรสะสมสุทธิใน
ระยะเวลา จะได้ทั้งหมด 7,644,886 บาท รวมหนี้และส่วนของเจ้าของในปีที่ 5 คงเหลอืกําไร 
10,248,566 บาท 
 
ตารางที่ 5.9: งบกระแสเงินสด 
 
ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,900,000 

1 กระแสเงินสดรบั 2,009,533 

2 กระแสเงินสดรบั 1,585,828 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 
ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

3 กระแสเงินสดรบั 1,697,203 

4 กระแสเงินสดรบั 1,761,318 

5 กระแสเงินสดรบั* 3,039,828 

  การคํานวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 30.00% 

  มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 4,692,064 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -1,900,000                                   

  มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 2,792,064 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 95.33% 

 
 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 1,900,000 บาท ภายในระยะเวลา 5 ปี โดยมีกระแสดเงิน
สดรบั 3,039,828 บาท มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรบั 4,692,064 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
2,792,064 บาท ผลตอบแทนโครงการ 95.33% เหมาะแกก่ารลงทุน    
 
ตารางที่ 5.10: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน      

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.26 5.27 7.13 8.99 10.29 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.02 5.04 6.90 8.75 10.06 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน      

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 13 13 13 13 13 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.10 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน      

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 28.05 28.05 28.05 28.05 28.05 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 9 13 20 42 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  1.20 0.97 0.79 0.66 0.59 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.27 0.19 0.14 0.11 0.10 

   อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบี้ย(เท่า) 

68.94 92.03 131.51 206.60 459.57 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ 
(ROA) 

0.36 0.29 0.24 0.20 0.19 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

0.46 0.34 0.27 0.22 0.20 

   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 

   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 43.54 43.87 44.21 44.34 45.00 

   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 30.04 30.37 30.71 30.89 31.43 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

   มูลค่าปัจจบุันสุทธิ (Net Present 
Value) 

฿2,792,063.72  

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 95%  

   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.945  

 
 มีมูลค่าปจัจุบันสุทธิ 2,792,063.72 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ 95% 
ระยะเวลาคืนทุน 0.945 ปี  
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง: การส ารวจพฤติกรรมและปจัจัยในการเลือกร้านจ าหนา่ยยางรถบรรทุก 
วัตถุประสงค์: จัดท าข้ึนเพือ่เป็นข้อมลูในการศึกษาการค้นคว้าอิสระระดับปรญิญาโท  
คณะบริหารธุรกจิวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ค าช้ีแจง:   
 1) ข้อมูลในแบบสอบถามทัง้หมดจะถือเป็นความลบั และจะท าไปใช้เพื่อการศึกษาเพียง
เท่านั้น หวังเป็นอย่างยิง่ว่าจะได้รบัข้อมลูที่ครบถ้วนและถูกต้องตามความเป็นจริงจากท่านผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 2) แบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม 3 ส่วน คือ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อยางรถบรรทกุ 
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกร้านจ าหน่ายยางรถบรรทกุ 
 
สว่นที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย “√” ลงในช่องว่าง ▢ ตามความเป็นจริง (เพียงข้อเดียว) 
 
(1) ท่านท าธุรกจิด้านการขนส่งประเภทใด 

 ▢  ขนส่งสินค้าอุปโภค-บริโภค  ▢  ขนส่งพืชไร่การเกษตร 

 ▢  ขนส่งอุปกรณ์ก่อสร้าง (หินทราย-ดิน) ▢  ขนส่งแร่ยิปซั่ม 

 ▢  อื่นๆ _____________________ 
(2) รายได้เฉลี่ยของบริษัทต่อปี (กรณีทีท่่านจดทะเบียนเป็นบริษัท)/รายได้เฉลี่ยของบุคคลธรรมดาต่อ
ป ี(กรณีทีท่่านเป็นผูร้ับเหมาอิสระ) 

 ▢ ต่ ากว่า 200,000 บาท  ▢ 500,000-1,000,000 บาท 

 ▢ 200,000-500,000 บาท  ▢ 1,000,000 บาท ข้ึนไป 
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(3) ประเภทของการจดทะเบียน 

 ▢  ห้างหุ้นส่วน   ▢  บริษัทมหาชนจ ากัด 

 ▢ บริษัทจ ากัด    ▢  กิจการเจ้าของคนเดียว/ผู้รบัเหมาอสิระ 

 ▢  อื่น ๆ _____________________ 
(4) ในสถานประกอบการของท่าน ปจัจบุันมีรถบรรทุกทั้งหมดกี่คัน 

 ▢  ต่ ากว่า 5 คัน   ▢  11-20 คัน 

 ▢  5-10 คัน    ▢  21 คัน ข้ึนไป    
(5) ในการประกอบกจิการ ท่านใช้รถบรรทุกเป็นระยะทางกีก่ิโลเมตรตอ่วัน 

 ▢  ต่ ากว่า 100 กิโลเมตร  ▢  1,001-1,500 กิโลเมตร 

 ▢  100-500 กิโลเมตร   ▢  1,501 กิโลเมตร ข้ึนไป 

 ▢  501-1,000 กิโลเมตร 
(6) สภาพถนนส่วนใหญท่ี่รถบรรทุกของท่านขับไปขนส่งสินค้าเป็นแบบใด 

 ▢ ถนนดิน    ▢ ถนนในเหมืองแร ่

 ▢ ถนนลาดยาง   ▢  อื่นๆ _____________________ 
 
ส่วนที่ 2: ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อยางรถบรรทุก 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่าง ▢ ตามความเป็นจรงิ 
 
(1) ผู้ประกอบการใช้ยางยี่ห้อใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ▢  Bridgestone (บริดจสโตน)  ▢  Hihero (ไฮฮีโร)่ 

 ▢  Michelin (มิชลิน)   ▢  Apollo (อพอลโล) 

 ▢  Firestone (ไฟร์สโตน)  ▢  Continental (คอนติเนนตัล) 

 ▢  Deestone (ดีสโตน)  ▢  Linglong (หลงิหลง) 

 ▢  Casumina (คาซูมิน่า)  ▢  Sumitomo (ซูมิโตโม่) 

 ▢  Yokohama (โยโกฮามา)  ▢  Maxxis (แม็กซสิ) 

 ▢  Goodyear (กู๊ดเยียร์)  ▢  Dunlop (ดันลอป) 

 ▢  อื่น ๆ _____________________ 
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(2) ในการซื้อยางรถบรรทุก ท่านซื้อยางด้วยวิธีใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ▢ ไปซื้อทีร่้านขายยาง  ▢ สั่งซือ้ผ่านเว็บไซต์ สื่อออนไลน์ต่าง ๆ 

 ▢ โทรสั่งซือ้ใหผู้้ขายยางมาส่ง       
(3) โดยส่วนใหญท่่านเดินทางไปซือ้ยางรถบรรทุกในระยะทางเท่าไหร่ (จากที่ตั้งของบริษัท/บ้าน ของ
ท่าน) 

 ▢ ไม่เกิน 10 กิโลเมตร  ▢  31-50 กิโลเมตร 

 ▢  10-20 กิโลเมตร  ▢  51 กิโลเมตร ข้ึนไป 

 ▢  21-30 กิโลเมตร 
 (4) โดยปกติรถบรรทุกในกจิการของท่านมีการเปลี่ยนยางกีเ่ส้นต่อเดือน 

 ▢  1-2 เส้น   ▢  8-10 เส้น 

 ▢  3-5 เส้น   ▢  10 เส้น ข้ึนไป 

 ▢  6-8 เส้น   ▢  ไม่มีเปลี่ยนยาง 
(5) ท่านยินดีที่จะซื้อยางรถบรรทุกในราคาเท่าไหร ่

 ▢  ต่ ากว่า 5,000 บาท/เส้น ▢  7,500-10,000 บาท/เส้น 

 ▢  5,000-7,500 บาท/เส้น ▢  10,000-15,000 บาท/เส้น 
 
ส่วนที่ 3: ปัจจัยในการเลือกร้านจ าหน่ายยางรถบรรทุก 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่าง ▢ ที่ตรงกบัการตัดสินใจของคุณ ดังนี ้
 

   1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

ความน่าเช่ือถือของร้าน      

มีสินค้าใหเ้ลือกหลากหลาย      

จ าหน่ายยางที่มีคุณภาพ ไม่หมดอาย ุ      
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   2. ด้านราคา 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

ราคายางเหมาะสมกบัคุณภาพ      

แสดงรายละเอียดราคายางที่ชัดเจน      

ราคาถูกกว่าท้องตลาดทั่วไป      

 

   3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

ความสะดวกในการเดินทาง      

ความสะดวกของพื้นทีจ่อดรถ      

มีพื้นที่ในการเลือกดสูินค้า      

 

   4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

มีการรับประกันสินค้า      

มีบรกิารหลงัการขาย      

สามารถผ่อนช าระได ้      

 

   5. ด้านบุคลากร 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

พนักงานมีความรู้ในการแนะน าสินค้า      

พนักงานอัธยาศัยดี      

ช่างมีความช านาญและมปีระสบการณ์      
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   6. ด้านกายภาพ 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

มีการจัดวางสินค้าอย่างเป็นระเบียบ      

มีพื้นที่รบัรองลูกค้าที่เข้าใช้บริการ      

อุปกรณ์ในการเปลี่ยนยางที่ทันสมัย      

 

   7. ด้านกระบวนการ 
(5) 

มากที่สุด 
(4) 
มาก 

(3) 
ปานกลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อยที่สุด 

มีความรวดเร็วในการให้บริการ      

มีการให้ค าปรกึษาและตรวจเช็ค 
สภาพยางก่อน-หลัง การใช้บรกิาร 

     

ตรวจสอบความเรียบร้อย และความ
ปลอดภัยของการเปลี่ยนยาง 

     

 
ข้อเสนอแนะอื่น ๆ 
……………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผู้เขยีน 
 

ชื่อ–นามสกุล   ธนัชพร อ่องยิ้ม 
 
อีเมล    thanatchaporn.ongy@bumail.net 
 
ประวัติการศึกษา  ศึกษาปริญญาตรี จากคณะนเิทศศาสตร์  
    สาขาวิชาการสื่อสารตรา มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกจิ สาขาวิชาการจัดการ
ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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