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สารนิพนธเร่ืองการศึกษาโอกาสทางอุตสาหกรรม รวมถึงแผนการตลาดและการดําเนินการ 
ของผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยายนต “Bike Care” ฉบับนี้จัดทําข้ึนเพื่อ
วัตถุประสงคในการรวบรวมขอมูลในการพัฒนาสินคาหมวดหมูในการซอมบํารุงสําหรับรถจักรยานยนต 
ระบบหัวฉีด รวมท้ังมีการศึกษาถึงความเปนไปไดทางธุรกิจ เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและนํา 
ไปสูความสําเร็จทางธุรกิจในอนาคต 

โดยสารนิพนธฉบับนี้จะไมสามารถสําเร็จลุลวงไปได ถาไมไดรับความชวยเหลือจาก 
คุณประภาวุธ ชาลาอาดิศัย ประธานกรรมการผูจัดการใหญ บริษัท นัดพบบางใหญ จํากัด ผูแทนจําหนาย 
รถจักรยานยนตฮอนดา สําหรับสถานท่ีในการเก็บตัวอยาง และเอ้ือเฟอรถจักรยานยนตในการทําผล 
ทดสอบ, อาจารยพิสิษฐ ชินประวัติ เจาหนาฝายเทคนิคบริษัท 3เอ็ม ประเทศไทย สําหรับคําปรึกษา
ขอมูลดานเทคนิค และดวยความกรุณาของผูชวยศาสตราจารย ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ีปรึกษา
โครงการที่ไดใหคําแนะนําและเสียสละเวลาช้ีแนะแนวทางในการดําเนินงานท่ีเปนประโยชน ตลอดจน 
ใหความชวยเหลือในการตรวจสอบแกไขเนื้อหาในสารนิพนธฉบับนี้ดวยความละเอียดถ่ีถวน รวมถึง 
ขอขอบพระคุณอาจารยกฤษกร สุขเวชวรกิจ และอาจารยตรียุทธ พรหมศิริ อาจารยผูสอนวิชาการศึกษา 
อิสระ สําหรับคําช้ีแนะแนวทางที่เปนประโยชน ท้ังในความรูเชิงวิชาการ พัฒนาตอยอดแนวธุรกิจใน 
สถานการณจริง อีกทั้งเสียสละเวลาใหคําปรึกษาอยางตอเนื่องจนกระท่ังสารนิพนธฉบับนี้เสร็จสมบูรณ 
รวมถึงขอกราบขอบพระคุณ ดร.วินัย วงศสุรวัฒน และอาจารยธเนศ สําเริงเวทย ท่ีกรุณาใหคําแนะนํา 
ช้ีแนะแนวทาง และสละเวลาเปนกรรมการสอบสารนิพนธฉบับนี้ 

ประโยชนจากของแผนธุรกิจฉบับนี้ ผูจัดทําขอมอบเครดิตใหแกบุคคลตางๆ ท่ีไดกลาว
มาขางตน สุดทายนี้หวังเปนอยางยิ่งวาแผนธุรกิจฉบับนี้จะเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจศึกษา หากมี
ขอผิดพลาดประการใด ทางผูวิจัยทําขอรับไวและขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 

สุดทายนี้คณะผูวิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆรวมสาขาภาวะผูประกอบการและนวัตกรรมรุนท่ี 
17C ทุกทาน ท่ีใหการสนับสนุนและเปนกําลังใจสําคัญตลอดมา ขอขอบคุณเพื่อนๆ ในกลุมท่ีสละเวลา 
ชวยกันจนรายงานฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี ตลอดจนคณะครูอาจารยทุกทานสําหรับความรูและ
คําปรึกษาท่ีมีคุณประโยชน 

 
บัณฑิต  สุทธิศักดิ์มงคล
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ประเทศไทยถูกจัดใหเปนฐานการผลิตรถจักรยานยนตอันดับตนๆ ของโลก รองจาก 
จีน อินเดีย และอินโดนีเซีย โดยมีกําลังการผลิตโดยเฉล่ียอยูท่ี 2.2 ลานคันตอป มีผูผลิตท่ีเปนผูนําใน
เทคโนโลยี รถจักรยานยนตตั้งโรงงานอยูในประเทศไทยไมวาจะเปน ฮอนดา ยามาฮา คาวาซากิ และ 
ซูซูกิ มียอดขายรถจักรยานยนตภายในประเทศรวมกันประมาณ 2 ลานคันตอป โดยมีฮอนดาเปนผูนํา 
ในดานสัดสวนของการตลาดมากท่ีสุดอยูท่ี 75% และยามาฮาอยูท่ีราว 18%  

จากการพัฒนาของเทคโนโลยีระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงของรถจักรยานยนตท่ีปจจุบัน
เร่ิมปรับเปล่ียนมาเปนระบบจายน้าํมันเช้ือเพลิงแบบหัวฉีดโดยมีการควบคุมโดยกลองสมองกล 
ประกอบกับเทคโนโลยีของน้ํามันเช้ือเพลิงท่ีเปล่ียนมาเปนแก็สโซฮอลส ทําใหระบบหัวฉีดมีการ
เส่ือมสภาพเร็วข้ึน อันเนื่องมาจากคราบยางเหนียวท่ีบริเวณรูของหัวฉีดซ่ึงมีผลทําใหประสิทธิภาพใน
การฉีดน้ํามันเช้ือเพลิงลดลง อัตราเรงลดลง การเผาไหมไมสมบูรณ ส้ินเปลืองน้ํามันเช้ือเพลิง จึงมองเห็น
โอกาสในการพัฒนาสินคาเพื่อใชในการซอมบํารุงรักษาหัวฉีดของรถจักรยานยนตในรูปแบบ Quick 
Service ซ่ึงเปนเทคโนโลยีใหมสําหรับการลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอดหัวฉีดออกจาก
ตัวรถจักรยานยนต ซ่ึงอัตราการแขงขันในตลาดยังไมสูง เนื่องจากรูปแบบการใหบริการแบบ Quick 
Service ยังมีผูเลนในตลาดนอยราย โดยคุณคาของสินคาหลังจากการใหบริการตอผูใชรถจักรยานยนต 
คือใหความรูสึกของอัตราเรงท่ีแตกตางระหวางกอนลางและหลังลาง ทําใหการขับข่ีเหมือนรถจักรยานยนต 
ใหม ประหยัดน้ํามันเช้ือเพลิง และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต อีกท้ังเปนการสรางรายได
และผลกําไรในอัตราที่สูงมากกวากลุมสินคาซอมบํารุงเดิมท่ีผูแทนจําหนายใหบริการอยูในปจจุบัน 
นอกจากผลตอบแทนของผูแทนจําหนายท่ีสูงข้ึนแลวนั้น การใหบริการผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดรถจักรยานยนต ยังเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันในการใหบริการหลังการขาย
ระหวางผูแทนจําหนายในพื้นท่ีใกลเคียง 

จากปญหาดังกลาวในอุตสาหกรรม ทางกลุมไดจัดต้ังบริษัท Bike Care PMX (Thailand) 
Co., Ltd เพื่อจัดจําหนายผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอด ผานรานผูแทนจําหนาย
รถจักยานยนตของผูผลิตตางๆ เชน Honda, Yamaha และ Suzuki ซ่ึงมีสาขารวมกันท่ัวประเทศมากกวา 
1,200 สาขา โดยสินคาจะถูกนําเสนอโดยชางผูชํานาญการของรานผูแทนจักรยานยนตเมื่อผูใช
รถจักรยานยนตนํารถมาเขารับบริการซอมบํารุงตามระยะทาง 
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ในปแรกทางบริษัทฯ จะเจาะกลุมลูกคาผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพและปริมณฑลจํานวน 30 ราย และจะเพ่ิมจํานวนผูแทนจําหนายในเขตพื้นท่ีตางจังหวัดในป
ท่ี 2 โดยมีเปาหมายอยูท่ีจํานวน 100 ราย ภายใน 3 ป บริษัทฯจะใชกลยุทธดานนวัตกรรมของสินคา
ท่ีมีความแตกตางจากคูแขง โดยอาศัยประสบการณของทีมผูบริหารที่อยูในธุรกิจมาอยางยาวนานและ 
มีความสัมพันธกับเครือขายผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตเปนอยางดี โดยจะดําเนินการจัดกิจกรรม
นําเสนอสินคารวมกับผูแทนจําหนาย เพื่อเปนการสรางการรับรูของผูใชรถจักรยานยนต และสราง
ความคุนเคยในการใชงานตอชางผูปฏิบัติงาน 
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บทท่ี 1 

ความเปนมาและโอกาสทางธุรกิจ 
 
 

ตลาดรถจักรยานยนตในประเทศไทยเปนตลาดท่ีใหญตลาดหน่ึง ตั้งแตป 2542 เปนตนมา 
ตลาดรถจักรยานยนตมีการเติบโตอยางตอเนื่อง ยอดจําหนายรถจักรยานยนตสูงข้ึนโดยตลอด จาก 
603,966 คัน ในป 2542 เปน 2,039,394 คันในป 2547 มีการเจริญเติบโตไมนอยกวา 15% ตอป และ
คาดหมายกันวา จะมีอัตราการขยายตัวไมนอยกวา 8% จนถึงป 2565  

เทคโนโลยีระบบจายเช้ือเพลิงแบบหัวฉีดในรถจักรยานยนตเร่ิมถูกนํามาใชประเทศไทย 
คร้ังแรกในป พ.ศ. 2546 โดยผูผลิตรายใหญของตลาดคือบริษัท AP Honda จํากัด โดยใชชื่อวา “PGM FI” 
หรือ “Programmed Fuel Injection” โดยติดต้ังในรถจักรยานยนตขนาดเล็กรุน Honda Wave 125I ซ่ึง
เปนท่ีขายดีที่สุดในประเทศไทย โดยยกจุดเดนในเร่ืองของการประหยัดน้ํามันท่ีมากกวาระบบคารบูเรเตอร 
เนื่องจากควบคุมโดยกลอง “ECU” (Electronic Control Unit) และชวยลดกาซคารบอนมอนออกไซด 
อันเนื่องมากจากการเผาไหมในเคร่ืองยนตที่มีประสิทธิภาพมากข้ึน และในป พ.ศ. 2552 รถจักรยานยนต 
ทุกรุนของ Honda ไดเปล่ียนมาเปนระบบหัวฉีดท้ังหมด สงผลใหผูผลิตรายอ่ืนเปล่ียนมาเปนระบบ
เทคโนโลยีหัวฉีด เชนเดียวกัน ทําให 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงการเปล่ียนเทคโนโลยขีองรถจักรยานยนต 
 

ในแงของการบํารุงรักษารถจักรยานยนตนั้น พบวาในปจจุบันรถจักรยานยนตทั้งหมด
ที่ใชกลอง ECU ในการควบคุมแทนระบบเกานั้น สวนใหญตองเขารับบริการซอมบํารุงตามระยะทาง 
จากรานตัวแทนจําหนายและศูนยบริการของผูผลิตรถจักรยานยนตนั้นๆ เนื่องจากเทคโนโลยีของ
รถจักรยานยนตในปจจุบันนั้นมีความทันสมัยมากข้ึนจากการออกแบบของผูผลิตรถจักรยานยนต ไม
วาจะเปนในเร่ืองของระบบเคร่ืองยนตที่นําเอาระบบโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามาชวยในการวิเคราะห 
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ถึงคามาตรฐานตางๆ ของรถจักรยานยนตในแตละรุนหรือที่เรียกวา “Motorcycle Communication 
System” เชน คาความเร็วของเคร่ืองยนต (Idling Speed) อัตราการส้ินจุดระเบิดในหองเผาไหม (Spark 
Advance Ratio) รวมถึงอัตราการทํางานของระบบหัวฉีดน้ํามันเช้ือเพลิง (Fuel Injector Detector) ซ่ึง
ทําใหผูใชรถจักรยานยนตสวนใหญในปจจุบันตองนํารถกลับมารับบริการซอมบํารุงจากผูแทนจําหนาย 
ซ่ึงแตกตางจากเมื่อกอนที่รานซอมอิสระสามารถซอมบํารุงไดอันเนื่องมาจากเทคโนโลยีของ
รถจักรยานยนตแตกอนนั้นไมไดมีความซับซอนมากนัก 

อีกหนึ่งปจจัยของการเปลี่ยนแปลงของตลาดที่ทําใหเกิดโอกาสทางธุรกิจ คือการ
เปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีของเช้ือเพลิงในประเทศไทย โดยเปล่ียนจากการใชน้ํามันเบนซินมาเปน
การใชน้ํามันแกสโซฮอล โดยนําเอาเอทานอลเขามาเปนสวนผสมเพื่อจุดประสงคในการประหยัด
การใชพลังงาน และพบวาการน้ํามันแก็สโซออลในรถจักรยานยนตระบบหัวฉีดทําใหระบบหัวฉีด
อุดตันไดเร็วข้ึนกวาปกติ 

เม่ือศึกษาเพิ่มเติม พบวารถจักรยานยนตในปจจุบันท่ีใชระบบหัวฉีดนั้น มีปญหาเกี่ยวกับ 
การจายน้ํามันของหัวฉีด เนื่องจากหลังจากการใชงานนานๆพบวาหัวฉีดมีการอุดตันจากคราบตะกอน 
ยางเหนียวท่ีเล็ดลอดเขาไปในรูหัวฉีด ซ่ึงสงผลใหประสิทธิภาพของหัวฉีดดอยลง ปญหาท่ีตามมาคือ 
อัตราเรงที่มีประสิทธิภาพลดลง การฉีดน้ํามันเชื้อเพลิงไมเปนละอองฝอย เคร่ืองยนตเดินไมเรียบ 
ส้ินเปลืองน้ํามันมากกวาปกติ และการเผาไหมท่ีไมสมบูรณ หากปลอยใหอาการเหลานี้เกิดขึ้นเปน
เวลานานจะสงผลระยะยาวตอเคร่ืองยนต อีกท้ังรูปแบบการลางทําความสะอาดหัวฉีดท่ีมีใหบริการอยู 
ในปจจุบันไมไดรับความนิยมท่ีศูนยบริการของผูแทนจําหนายมากนัก เชน เคร่ืองอัลตราโซนิค ท่ีตอง 
ใชเงินลงทุนสูงเนื่องจากเคร่ืองมีราคาแพง การใชงานที่คอนขางยุงยากและซับซอนจากการที่ตองถอด 
หัวฉีดออกมาจากตัวรถ ทําใหใชเวลานานในการปฏิบัติงานและมีความเส่ียงในการกอใหเกิดคาใชจายแฝง 
อันเนื่องมาจากความเสียหายในช้ินสวนตางๆ ในระหวางการถอดประกอบ  

จากขอมูลขางตนทําใหทางบริษัทฯ เห็นโอกาสทางธุรกิจในการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยี 
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดแบบไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ มาใชการบํารุงรักษาหัวฉีด 
เม่ือถึงกําหนดเขารับบริการตามระยะทางซอมบํารุงท่ีผูผลิตรถจักรยานยนตกําหนดมาในคูมือซอมบํารุง 
เพื่อทําใหหัวฉีดรถจักรยานยนตมีประสิทธิภาพท่ีดี เคร่ืองยนตเดินเรียบ อัตราเรงเหมือนรถใหม ลด
การส้ินเปลืองของการใชพลังงาน และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 
 
 
2.1  วิเคราะหโอกาสทางธุรกิจและอุตสาหกรรม 

โอกาสทางธุรกิจ เทคโนโลยีรถจักรยานยนตเปล่ียนจากระบบคารบูเรเตอรเปนระบบ
หัวฉีด 100% 

 

 

 
ภาพท่ี 2.1 เทคโนโลยีรถจักรยานยนตระบบคารบูเรเตอร 
 

การขยายตัวอยางตอเนื่องในตลาดรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศ
ไทย  

 
ภาพท่ี 2.2 การขยายตัวอยางตอเนื่องในตลาดรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทย 
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จากกราฟการขยายตัวของจํานวนรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทย 
ซ่ึงมีการขยายตัวมากกวา 3 เทา ในชวงระยะเวลาที่ผานมา เนื่องจากการสงเสริมของรัฐบาลท่ีสงเสริม
ใหผูผลิตตางชาติเขามาตั้งโรงงานการผลิตในประเทศไทย เชน แบรนดดูคาติ จากประเทศอิตาลี แบรนด 
บี.เอ็ม.ดับเบ้ิลยู จากประเทศเยอรมัน เปนตน อีกท้ังการปรับลดภาษีนําเขาท้ังในตัวใหมเองและอะไหล 
ทดแทน จึงทําใหราคาของรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) นั้นมีราคาลดลง ทําใหยอดขายของ
รถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) เจริญเติบโตไดเปนอยางดี ซ่ึงคาดการณวาตลาดรถจักรยานยนต 
ขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทยจะมีอัตราการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องในอนาคตอยูที่ 10% 
 

การวิเคราะหคูแขง Competitor Analysis (วิเคราะหสินคาเดิมที่มีอยูตลาด VS สินคา
ท่ีจะนําเขาสูตลาดใหม)  

รูปแบบการลางแบบตอตรงเขาหัวฉีดโดยไมตองใชอุปกรณหรือถอดหัวฉีดออกจาก ตัวรถ 
(Quick Service) ยังไมมีการนําเสนอผลิตภัณฑรูปแบบนี้ในตลาด โดยปจจุบันสามารถแบงชนิด ของ
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดออกเปน 3 กลุมใหญๆ ดังนี้  

1. ชนิดผสมกับน้ํามันเชื้อเพลิง (Fuel Tank Additive) ใชงายเพียงเติมลงในถังน้ํามัน
เช้ือเพลิง ไมไดผลท่ีแตกตางกอนและหลังลาง ราคาไมแพง เม่ือเทียบกับคาบริการลางทําความสะอาด
ดวยเคร่ืองอัลตราโซนิค โดยราคาตอขวดในการเติม 1 คร้ังอยูที่ประมาณ 60 – 85 บาท ผลตอบแทน
ผูประกอบการดี ผูใชรูจักสินคาเปนอยางดี สามารถหาซ้ือได ตามรานอะไหลทั่วไป 

 

 
ภาพท่ี 2.3 ผลิตภัณฑชนดิผสมกับน้ํามันเช้ือเพลิง (Fuel Tank Additive) 
 

2. ชนิดเคร่ืองลางหัวฉีดแบบอัลตราโซนิค (Ultrasonic Machine) การใชตองมีการศึกษา 
คูมือการใชอยางถูกตอง เคร่ืองลางหัวฉีดมีราคาสูงโดยมีใหบริการ ที่รานผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต 
บางสาขา แตไมไดรับการความนิยม เนื่องจากราคาคาบริการตอคร้ังคอนขางแพงโดยคาบริการตอคร้ัง 
อยูที่ 200 – 300 บาทข้ึนอยูกับขนาดของรถจักรยานยนต ใชเงิน ลงทุนสูงโดยราคาเคร่ืองอยูที่ประมาณ 
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45,000 – 60,000 บาท ผลตอบแทนชา แตใหผลท่ีชัดเจนกอนและหลังลาง ใชเวลานานในการลางโดย 
ตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ 
 

 
ภาพท่ี 2.4 ผลิตภัณฑชนดิเครื่องลางหัวฉีดแบบอัลตราโซนิค (Ultrasonic Machine) 
 

3. ชนิดชุดลางหัวฉีดพรอมอุปกรณปรับแรงดัน (3M & Sonic Jet) ถูกออกแบมาใหใช
โดยชางผูชํานาญการเทานั้น ใหผลท่ีชัดเจนกอนลางและหลังลาง ราคาใหบริการไมแพงโดยราคาใน
การใหบริการอยูที่ 150 – 250 บาท โดยข้ึนอยูกับขนาดของรถจักรยานยนต ใชเวลานอยในการลาง
แตละคร้ัง เนื่องจากไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ กําไรตอการบริการสูง แตเนื่องจากตองใชอุปกรณ 
ประกอบในการลางทําความสะอาด ทําใหมีตนทุนในเร่ืองของเคร่ืองมือ และปญหาเร่ืองเคร่ืองมือชํารุด
ไดงาย อีกท้ังขนาดบรรจุไมไดถูกออกแบบมาเพ่ือใชกับรถจักรยานยนต ทําใหตองใชวิธีการจับเวลา
ในการใหบริการแตละคร้ังซ่ึงไมสะดวกตอการปฏิบัติงาน 
 

 
ภาพท่ี 2.5 ผลิตภัณฑชนดิชุดลางหัวฉีดพรอมอุปกรณปรับแรงดัน 
 

4. ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด Bike Care (Quick Service) เปนผลิตภัณฑที่
ถูกออกแบบมาเพื่อใชลางทําความสะอาดหัวฉีดรถจักรยานยนตโดยชาง ผูชํานาญการ โดยลักษณะเดน
ของสินคาคือ สามารถใหความรูสึกท่ีแตกตางถึงอัตราเรงท่ีดีข้ึนระหวาง กอนลางและหลังลาง ไมตอง



6 

ใชเคร่ืองมือปรับแรงดันในการตอพวง ไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ ใชเวลาในการลางทําความสะอาด 
10 นาทีตอการใหบริการ 1 คร้ัง (1 กระปองตอ รถจักรยานยนต 1 คัน) สะดวกตอการใชงานของชาง ใช
เงินลงทุนไมมาก สรางผลกําไรที่ดีกวาในหมวดสินคาซอมบํารุงอ่ืน 

 

 
ภาพท่ี 2.6 ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด Bike Care (Quick Service) 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงการเปรียบเทียบผลิตภณัฑชนดิตางๆ 
 
 

2.2  ตลาด Market Size (ประมาณการมูลคาตลาดรวมสําหรับผลิตภัณฑลางหัวฉีด) 
จํานวนผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตรวมทุกแบรนดทั่วประเทศถึง 2,461 สาขา ซ่ึงเปน 

กลุมลูกคาเปาหมายของบริษัทฯ ที่สามารถนําเสนอสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดไปยัง
ผูแทนดังกลาวได 
 



7 

ตารางท่ี 2.1 จํานวนผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตรวมทุกแบรนด 

ผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต จํานวนสาขาผูแทนจําหนายท่ีมีการ
ใหบริการหลังการขาย สัดสวน (%) 

Honda 1,320 54% 
Yamaha 530 22% 
Kawasaki 147 6% 
Suzuki 450 18% 
Ducati 14 1% 
รวม 2,461 100% 
หมายเหตุ: ขอมูลอางอิงเรื่องการเขารับบริการเฉลี่ยตอปของรถจักรยานยนต จากผูแทนจําหนาย
รถจักรยานยนต ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 2.2 ตลาด Market Size (ประมาณการมูลคาตลาดรวมสําหรับผลิตภัณฑลางหัวฉีด) 

ประเภทรถจักรยานยนต
หัวฉีดแบงตามขนาด

เครื่องยนต 

จํานวน
รถจักรยานยนต
ระบบหัวฉีด 

(โดยประมาณการ 
ณ 31 ธ.ค. 57) 

ประมาณการ
รถจักรยานยนตท่ีเขา
รับบริการตรวจเช็ค
ระยะทางท่ีผูแทน

จําหนาย 

จํานวนการเขารับ
บริการตามระยะทาง 

(เฉลี่ย 2 ครั้ง/ป) 

คาบริการ
ลางหัวฉีด 
(บาท/คัน) 

ประมาณการมูลคา
ตลาดบริการลาง
หัวฉีด (บาท/ป) 

<150 CC (Scooter) 8,000,000 5,600,000 11,200,000 150 1,680,000,000 
150 - 400 CC (M Bike) 2,000,000 1,400,000 2,800,000 250 700,000,000 
> 400 CC (Big Bike) 50,000 35,000 70,000 600 42,000,000 

รวม 2,422,000,000 
 
 

2.3  นวัตกรรม 
นวัตกรรมและเทคโนโลยีผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด (Quick Service) การใช

หัวเช้ือทําความสะอาดชนิดเขมขนสูงบรรจุในกระปองภายใตแรงดันแลวตอตรงเขาท่ีระบบหัวฉีดตรง 
โดยไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ ใชระยะเวลาในการดําเนินการเพียง 10 นาที 
 
 
 



8 

2.4  Target Market 
ลูกคาบริษัทฯ คือ ผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตและศูนยบริการจํานวน 1,300 สาขา 

(Honda Yamaha Suzuki Kawazaki) ทั่วประเทศไทย 
 
 

2.5  Market Position 
 

 
ภาพท่ี 2.8 Market Position 
 

สําหรับการกําหนดตําแหนงทางการตลาดผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดของบริษัทฯ 
นั้น ไดถูกกําหนดใหสินคามีความแตกตางจากคูแขงท่ีมีอยูในตลาด โดยนําเอาขอจํากัดตางๆ ของคูแขง 
มาพัฒนาใหมีความเหมาะสมกับลักษณะตลาด เชนเร่ืองของคุณสมบัติการของตัวสินคาเอง (Engine 
Performance) ที่คูแขงเดิมท่ีมีอยูคือชนิดเติมผสมในถังน้ํามันนั้นไมสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูใชรถจักรยานยนต เนื่องจากไมทําใหผูใชรถจักรยานยนตรูสึกถึงความแตกตางของสินคาจาก
กอนใชและหลังใช ทําใหผูใชรูสึกไมเห็นถึงประโยชนของสินคา ซ่ึงสินคาของบริษัทฯ นําเอาขอจํากัดนี้ 
มาพัฒนาใหกอนเขารับบริการและหลังเขารับบริการ ผูใชรถจักรยานยนตสามารถรูสึกถึงอัตราเรงท่ี
มีการเปล่ียนแปลงไดอยางชัดเจน นอกจากนี้เนื่องจากสินคาของบริษัทฯไดถูกออกแบบมาใหใชโดย
ชางผูชํานาญการเทานั้น ซ่ึงบริษัทฯ ไดออกแบบผลิตภัณฑใหมีการใชงานท่ีงายไมซับซอน (User 
Friendly) ทําใหชางสามารถใชงานไดอยางสะดวก ลดระยะเวลาในการปฏิบัติงานเม่ือเทียบกับคูแขง
ในสวนของเคร่ืองลางหัวฉีดชนิดอัลตราโซนิคท่ีมีข้ันตอนในการทํางานท่ีคอนขางซับซอนและใชเวลา 
ในการปฏิบัติงานท่ีนานกวาเนื่องจากตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ รวมถึงชนิดท่ีตองใชเคร่ืองมือ
ปรับแรงดันซ่ึงลวนแตทําใหเกิดขอจํากัดในการปฏิบัติงาน โดยใหผลจากการลางท่ีไมแตกตางกันใน
เชิงของความรูสึกของผูใชที่นํารถเขารับบริการ 

LOW PERFORMANCE

HIGH PERFORMANCE
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2.6  Business Operation Plan 
1. ทําการเตรียมในสวนของผลิตภัณฑท้ังในสวนของ การออกแบบตัวผลิตภัณฑ เชน 

ภาชนะท่ีบรรจุ การเลือกตัวสารเคมีท่ีมีความเขมขนอยางเหมาะสม การคํานวณแรงดัน รวมทั้งการติดตอ 
ประสานงานกับผูผลิตท้ังในสวนของกระปองและสารเคมี พรอมท้ังส่ังทําตัวอยางเพ่ือนําไปทดสอบ
ภาคสนาม 

2. ติดตอทางผูแทนจําหนายในหลาย  ๆแหงเพื่อทําการนัดวันในการทํากิจกรรมการทดลอง 
ภาคสนาม โดยท่ีจะทําการทดลองกับรถจักรยานยนต และรับฟงผลรวมถึงขอคิดเห็นตางๆ ในการนํา 
มาปรับแกไขผลิตภัณฑ 

3. นําผลที่ไดมาวิเคราะหปรับปรุงแกไข เพื่อออกแบบและสรางผลิตภัณฑท่ีสมบูรณท่ีสุด  
4. เตรียมเรื่องการผลิตสินคา จํานวนการผลิต สัญญาตางๆ ในการจางผลิต และออก

ผลิตภัณฑท่ีพรอมจําหนายสูตลาด 
5. จัดจําหนายสินคาสูศูนยบริการรถจักรยานยนตท้ังในกรุงเทพมหานครรวมถึง

ตางจังหวัด ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
6. เตรียมแผนการในการขยายผลิตใหเปนไปตามแผนการขายท่ีกําหนดไว 
 
 

2.7  Basic Marketing Research 
 
2.7.1  พฤติกรรมผูบริโภค  
ปจจุบันเทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลงจากระบบเดิมสูระบบหัวฉีดท่ีควบคุมโดยกลอง 

ECU นั้น ทําใหผูใชรถจักรยานยนตหรือรานซอมอิสระไมสามารถหาเครื่องมือ มาทําการวิเคราะห
ซอมแซมจักรยานยนตเองได ซ่ึงทําใหผูใชรถจักรยานยนตนํารถเขารับบริการกับตัวแทนจําหนายและ 
ศูนยบริการของผูผลิต 

 
2.7.2  สภาพตลาดของสินคาและบริการ  
ตลาดของสินคานั้นมีขนาดใหญเนื่องจากปจจุบัน มีผูใชรถจักยานยนตเปนจํานวนมาก 

โดยแบงตาม Segment ดังนี้ 
Market Segmentation (การแบงกลุมเปาหมายในตลาดรถจักรยานยนต) 
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ภาพท่ี 2.9 Market Segmentation 
 

จากการสํารวจตลาดพบวาผูบริโภครับรูถึงผลิตภัณฑทําความสะอาดหัวฉีดมากขึ้น 
รวมถึง พบปญหาของผลิตภัณฑที่ออกจําหนายอยูในตลาดปจจุบันซ่ึงเปนขอมูลจากผูแทนจําหนาย
รถจักรยานยนต สามารถสรุปไดวาเม่ือผูใชรถจักรยานยนตนํารถเขารับตรวจเช็คตามระยะทาง มีการถาม 
ถึงบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดตอผูใหบริการเปนจํานวนท่ีมากข้ึน เชน จากขอมูลท่ีสํารวจจาก
ผูแทนจําหนายรถจักยานยนตฮอนดา ซ่ึงในแตละวันท่ีมีรถเขารับบริการตรวจเช็คตามระยะโดยเฉล่ีย
ที่ 50 คัน จะมีการใหบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดอยูที่ 10 คันโดยเฉล่ีย (Honda Nudpob) 15 คัน
โดยเฉล่ีย (Honda PV Motor) เปนตน นอกจากนี้ยังพบถึงปญหาในเร่ืองของการใหบริการของเจาของ 
สินคาเดิมท่ีมีอยูแลวในตลาดซ่ึงเปนโอกาสที่ดีในการนําเสนอสินคาของบริษัทฯ เขาสูตลาด รายละเอียด 
ขอมูลจากการสํารวจตลาดผูแทน 
 

 
ภาพท่ี 2.10 ขอมูลจากการสํารวจตลาดจากผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต 

Tier A = รถจักรยานยนตขนาดใหญ > 400 CC 
(Big Bike) Population 50,000 คัน 

Tier B = รถจักรยานยนตขนาดกลาง < 400 – 150 
CC (Medium Bike) 2 ลานคัน 

Tier c = รถจักรยานยนตขนาดเล็ก <150 CC 
(Scooter) 8 ลานคัน 
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2.8  การวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจ 
จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis) โดยใชเคร่ืองมือ PEST Analysis 

PEST Analysis สามารถสรุปโอกาสทางธุรกิจดังตอไปนี้ 
 
2.8.1  ปจจัยกฎเกณฑท่ีมีความเกี่ยวของกับภาครัฐ (Political Factor) 
ประเทศไทยเปนประเทศที่ตองนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงเปนจํานวนมากจากตางประเทศ 

เนื่องจากไมสามารถผลิตน้ํามันเช้ือเพลิงไดเพียงพอตอความตองการภายในประเทศ รัฐบาลพยายาม
ท่ีจะนําเอาพลังงานทดแทนในรูปแบบตางๆ เขามาใชทดแทนนํ้ามันเชื้อเพลิงเพื่อลดปริมาณการ
การนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงจากตางประเทศ เชน การนําเอทานอลมาเปนสวนผสมของน้ํามันเช้ือเพลิง 
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดมีคุณสมบัติหลักทําใหการทํางานของระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิง
นั้นเปนไปอยางสมบูรณ ซ่ึงมีผลโดยตรงตอปริมาณการส้ินแปลืองน้ํามันเช้ือเพลิงในรถจักรยานยนต 
ประกอบกับจํานวนประชากรรถจักรยานยนตในประเทศไทยน้ันมีมากถึง 20 ลานคัน (ระบบหัวฉีด
ประมาณ 10 ลานคัน) และยังมีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง จึงสามารถท่ีจะทําใหปริมาณการใชน้ํามัน 
เชื้อเพลิงของกลุมรถจักรยานยนตลดนอยลงจากเดิม เปนไปตามนโยบายการประหยัดพลังงานของ
ภาครัฐท่ีพยายามลดปริมาณการนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงจากตางประเทศ 

 
2.8.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor)  
สําหรับความเกี่ยวของดานเศรษฐกจินัน้ ในภาวะท่ีเศรษฐกิจชะลอตัวท่ัวโลก ระดับการ

ใชจายของประชากรไทยโดยเฉล่ียลดลงจากเดิม อีกท้ังราคาสินคาเกษตรของประเทศไทยท่ีตกตํ่า ทําให 
รายไดของเกษตรกรไทยน้ันลดลง เนื่องจากประเทศไทยเปนประเทศเกษตรกรรม จึงมีผลกระทบ
อยางเห็นไดชัดตอภาพรวมเศรษฐกิจในประเทศ รถจักรยานยนตเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีเกษตรกรเกือบ
ทุกครัวเรือนมีไวครอบครองเนื่องจากใหความสะดวกสบายในการเดินทาง และราคาสามารถเขาถึง
ไดไมยากนัก จากสถานการณดังกลาวปฏิเสธไมไดวาจะมีผลกระทบตอตลาดรถจักรยานยนต โดยเฉพาะ 
อยางยิ่งอัตราการซ้ือรถใหม ดังนั้นจากสาเหตุดังกลาวขางตนนาจะเปนปจจัยทางดานบวกตอตลาด
สินคาผลิตภัณฑซอมบํารุง เนื่องจากผูใชอาจจะตองมีคาใชจายในการซอมบํารุงรักษามากข้ึนเนื่องจาก 
อายุการใชงานของรถจักรยานยนตตองถูกใชนานข้ึน ซ่ึงสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด
จะเปนอีกบริการทางเลือกในการดูแลรักษารถจักรยานยนตสําหรับผูบริโภค 
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2.8.3  ปจจัยทางดานสังคม (Social Factor)  
ในสวนผลกระทบทางดานสังคม ในปจจุบันปริมาณรถยนตรวมท้ังรถจักรยานยนตใน

เขตพ้ืนท่ีชุมชนเมืองนั้นมีปริมาณเพิ่มขึ้นและทําใหการจราจรนั้นมีความหนาแนนมากโดยเฉพาะ
ในชวงช่ัวโมงเรงดวน การเผาไหมของเคร่ืองยนตในระหวางท่ีจราจรติดขัดนั้นกอใหเกิดปริมาณกาซ
คารบอนไดออกไซดปริมาณท่ีมากในพ้ืนท่ีบริเวณนั้นๆ อีกทั้งสําหรับเครื่องยนตที่มีการเผาไหมไม
สมบูรณจะกอใหเกิดกาซคารบอนมอนออกไซด ซึ่งเปนกาซพิษมีผลตอระบบทางเดินหายใจและ
ส่ิงแวดลอม ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้นสามารถชวยเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของ
เคร่ืองยนตใหเกิดการเผาไหมสมบูรณลดปริมาณกาซคารบอนมอนออกไซดในช้ันบรรยากาศชวยทํา
ใหลดอัตราการเกิดมลพิษตอส่ิงแวดลอม 

 
2.8.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology Factor)  
สําหรับปจจัยดานเทคโนโลยีโดยเฉพาะอยางยิ่งเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตท่ีเปล่ียน 

จากระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงดวยคารบูเรเตอร มาเปนระบบจายน้ํามันดวยหัวฉีดควบคุมโดยระบบ
สมองกล (ECU: Electronics Control Unit) ซ่ึงเปนการเปล่ียนรูปโฉมของรถจักรยานยนตใหมีความ
ทันสมัยมากข้ึน โดยนําเอารูปแบบการทํางานของระบบสมองกลรถยนตมาเปนตนแบบในการพัฒนา 
ดังนั้นรูปแบบของสินคาโดยเฉพาะหมวดหมูสินคาซอมบํารุง (After Market Product) ในบางรายการ 
ตองจึงตองมีการเปล่ียนรูปแบบการใหบริการเพื่อใหสอดคลองกับเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตท่ี
เปล่ียนไป เชน จากเดิมระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงแบบคารบูเรเตอรซ่ึงสามารถถอดออกมาทําความสะอาด 
ไดไมยาก แตในปจจุบันระบบจายน้ํามันแบบหัวฉีดไมสามารถถอดออกมาลางเหมือนเดิมได ตองให 
ชางผูชํานาญการเปนผูใหบริการ อีกท้ังยังตองมีการปรับคามาตรฐานตางๆ โดยนําเอาระบบคอมพิวเตอร 
เขามาใช (Motorcycle Communication System) ซ่ึงนับไดวาเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจสําหรับ
สินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนต 

 
 

2.9  การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ (Industry Analysis) 
การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด

รถจักรยานยนต โดยใช Five Forces Model พบวา โดยรวมธุรกิจนี้มีความนาสนใจใหเขามาลงทุน 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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2.9.1  การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants) 
สินคากลุมซอมบํารุงรถจักรยานยนตหรือสินคาท่ีใชทดแทน (2W After Market Product) 

นับไดวาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันคอนขางสูง เนื่องมาจากตลาดท่ีมีขนาดใหญ และผูใชรถจักรยานยนต 
มีความจําเปนตองซอมบํารุงหรือเปล่ียนตามระยะเวลา ในสวนของสินคากลุมผลิตภัณฑลางทําความ
สะอาดหัวฉีดนั้น การคุกคามของผูผลิตหนาใหมในปจจุบันพบวายังไมมีผูเลนรายใดเขามาในตลาด
นี้มากนัก เนื่องจากระบบหัวฉีดในรถจักรยานยนตนั้นเพ่ิงถูกนํามาใชในกับรถจักรยานยนตอยางเต็ม
รูปแบบเม่ือ 5 ปท่ีผานมา อีกท้ังผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดในรูปแบบของ Quick service นั้น 
เปนสินคาท่ีตองใชโดยชางผูชํานาญการเทานั้น เนื่องจากมีข้ันตอนในการใชงานท่ีตองการประสบการณ 
และความรูความชํานาญของชาง ซ่ึงตองมีข้ันตอนในการตรวจสอบอ่ืนๆรวมดวย เพ่ือกอใหเกิดประโยชน 
สูงสุด เชน ระบบแรงดันของปมน้ํามันเช้ือเพลิงอยูในสภาพท่ีปกติหรือไม วาลวของเคร่ืองยนตอยูใน
คามาตรฐานหรือไม ระบบกรองอากาศอยูในสภาพท่ีดีหรือไม โดยท้ังหมดเปนข้ันตอนท่ีมีความจําเปน 
ในการตรวจสอบกอนท่ีจะใชผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดใหเกิดประโยชนสูงสุด อีกท้ังใน
การออกแบบตัวสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดเองก็ตองมีความรูความเช่ียวชาญในเร่ืองตางๆ 
ซ่ึงตองนํามาประกอบกัน เชน สวนผสมของตัวน้ํายา แรงดันในกระปองท่ีเหมาะสมสําหรับการทํางาน 
ของหัวฉีดในรถแตละรุน ประเภทของกาซเฉ่ือยท่ีนํามาใชเปนแรงดัน การออกแบบอุปกรณวาลวและ 
อุปกรณตอพวงท่ีสามารถใชกับรถจักรยานยนตไดทุกรุน โดยปจจัยตาง  ๆท่ีกลาวมานั้นมีความสัมพันธกัน 
ในการออกแบบสินคา ซ่ึงถาผูเลนหนาใหมขาดความรูหรือประสบการณก็อาจทําใหสินคานั้นๆ เกิด
ความเสียหายตอรถจักรยานยนตได ซ่ึงรายละเอียดตางๆดังท่ีกลาวมาอาจจะเปนส่ิงกีดขวางในการท่ี 
จะปองกนัผูเลนหนาใหมเขามาแบงสัดสวนตลาดในอนาคต 
 

2.9.2  อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 
ในสวนของข้ันตอนการผลิตซ่ึงมีความเกี่ยวของกับซัพพลายเออรนั้น หลักๆ จะมีอยู 2 

สวน คือ 
1. Additive suppliers: โดยผูผลิต Additive ท่ีจะนํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตภัณฑ

ลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้น เปนบริษัทขนาดใหญท่ีเปนผูคิดคนและพัฒนาสารเพ่ิมคุณภาพ (Additive) 
ใหกับอุตสาหกรรมปโตรเคมี และอุตสาหกรรมน้ํามันเช้ือเพลิง โดยซัพพลายไปทั่วโลก เชน Oronite, 
Afton, Infinium และ Exxon Mobil โดย Additive Suppliers ตางๆที่กลาวมามีสาขาผูแทนจําหนายอยู 
ในทุกประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต เชน สิงคโปร ไทย มาเลเซีย และเวียดนาม เปนตน 
อีกท้ังสินคาในหมวดหมูท่ีนํามาใชเปนสวนผสมหลักในการผลิต ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้น 
ในแตละคายผูผลิตมีคุณสมบัติใกลเคียงกัน ซ่ึงสามารถนํามาใชทดแทนกันไดในกรณีท่ีมีปญหาเร่ือง
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ของซัพพลาย ถึงแมวาปริมาณการสั่งซื้อขั้นตํ่า (Minimum Order Quantity) อาจจะคอนขางสูงตอ
การส่ังซ้ือตอคร้ัง แตก็ยังอยูในเกณฑท่ีรับไดเม่ือประเมินจากอัตราผลกําไร และแผนในการผลิต 

2. Aerosal Can Manufacturing: หรือผูรับบรรจุในรูปแบบของกระปอง ซ่ึงในประเทศไทย 
มีผูรับบรรจุสินคาในรูปแบบของ Aerosal Can ท่ีไดมาตรฐานจํานวนมาก อีกทั้งขนาดกระปองที่เลือกใช 
ก็เปนขนาดมาตรฐานเดียวกับสินคาในกลุมอ่ืนซ่ึงมีปริมาณอุปทานท่ีสูง ประเภทของกาซเฉ่ือยท่ีนํา 
มาใช (N2) ก็เปนกาซท่ีใชท่ัวไปในอุตสาหกรรมอ่ืนๆอยางแพรหลาย ทําใหความเส่ียงในเร่ืองของวัตถุดิบ 
ขาดตลาดลดนอยลง อีกท้ังทางบริษัทเองก็มีนโยบายกระจายความเส่ียงในเร่ืองของผูรับบรรจุไวอยูแลว 
โดยจะคัดเลือกผูผลิตท่ีไดมาตรฐานไว 2-3 ราย เพื่อรองรับการเจริญเติบโตและเพ่ือลดอํานาจการตอรอง 
ของผูรับบรรจุในระยะยาว 

 
2.9.3  สินคาทดแทน (Substitute Product)  
ในดานของสินคาทดแทนนั้น ปฏิเสธไมไดวาในอนาคตจะตองมีผูผลิตสินคาในหมวดหมู 

ดูแลรักษาระบบหัวหัวฉีดข้ึนมาเน่ืองจากเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตไดเปล่ียนมาเปนระบบจาย
เช้ือเพลิงแบบหวัฉีดท้ังหมด ซ่ึงในปจจุบันมีสินคาท่ีสามารถใชในการลางทําความสะอาดหวัฉีดอยูแลว 
ไมวาจะเปน ชนิดท่ีเติมผสมในถังน้ํามัน เคร่ืองอัลตราโซนิค เปนตน แตเพียงแควาลักษณะการใชงาน 
และคุณภาพยังไมเปนท่ีนิยมในวงกวาง ซ่ึงมีขอจํากัดตางๆ เชนการใชงานคอนขางยากสําหรับเคร่ือง 
อัลตราโซนิครวมท้ังราคาคอนขางสูง ใชเวลาในการลางรวมถอดประกอบนาน หรือผูขับข่ีไมรูสึกถึง
ความแตกตางในสินคากลุมท่ีใชเติมผสมในถังน้ํามัน อยางไรก็ตามในอนาคตมีความเปนไปไดสูงท่ี
ผูผลิตรถจักรยานยนตตางๆ เชน ฮอนดา ยามาฮา จะพัฒนาสินคาท่ีมีความเหมาะสมในการใชงานและ 
นําเสนอสูชองทางผูแทนจําหนายท่ีเปนของตน ซ่ึงถึงเวลานั้นแนนอนวาบริษัทฯ อาจจะไดรับผลกระทบ 
ไมมากก็นอยอยางหลีกเล่ียงไมได ซ่ึงทางบริษัทตระหนักถึงปญหาดังกลาวเปนอยางดี และมีการเตรียม 
แผนสํารองในการรับมือไว เชน การขยายตลาดไปสูรานซอมอิสระโดยใชรูปแบบทางธุรกิจท่ีเปน Partner 
กับรานผูแทนจําหนายท่ีมีเครือขายกับรานซอมอิสระจํานวนมาก โดยจูงใจดวยผลตอนแทนท่ีนาสนใจกวา 
ในสวนของแผนการทางเลือกอ่ืนคือ อาจจะนําเสนอเปนผูผลิตใหกับผูผลิตรถจักรยานยนตเองเลยใน
รูปแบบ OEM (Original Equipment Manufacturer) หรือขยายตลาดไปในกลุมประเทศเพื่อนบานท่ีมี
ประชากรรถจักรยานยนตสูงๆ เชน อินโดนีเซีย หรือ เวียดนาม เปนตน 

 
2.9.4  อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining of Customer) 
ในสวนของอํานาจตอรองกับลูกคานั้น ในปจจุบันอาจจะยังไมเปนปญหามากนัก เนื่องจาก 

สถานการณของกลุมรานผูแทนจําหนายกําลังประสบกับปญหาในเร่ืองของ อัตราผลตอบแทนในกลุม 
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สินคาซอมบํารุงนั้นอยูในอัตราท่ีคอนขางตํ่า เนื่องมาจากการกําหนดราคาขายปลีกโดยผูผลิตรถจักรยานยนต 
ท่ีกําหนดราคาไวเปนมาตรฐาน ซ่ึงทุกผูแทนจําหนายตองใชราคากลางในการใหบริการตามท่ีผูผลิต
กําหนดมา ทําใหความสามารถในการแขงขันระหวางสาขาผูแทนจําหนายในการใหบริการซอมบํารุงนั้น 
ไมมีความแตกตาง อีกท้ังสินคาท่ีใหบริการก็เปนสินคาท่ีเหมือนกันโดย supply จากผูผลิตรถจักรยานยนต 
ในแบรนดนั้นๆ (Genuine Parts) จากการแขงขันท่ีรุนแรงในการใหบริการซอมบํารุงตามระยะทาง
ตามท่ีกลาวมาขางตน นาจะเปนปจจัยทางดานบวก ในการนําเสนอผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด 
ซ่ึงรานผูแทนจําหนายไดรับผลตอบแทนในอัตราท่ีมากกวาสินคาซอมบํารุงกลุมอ่ืนบนทรัพยากรบุคคล 
ท่ีเทาเดิม อีกท้ังยังเปนการเพิ่มความสามารถในการแขงขันในการใหบริการหลังการขายระหวางผูแทน 
จําหนายดวยกันเองจากบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดท่ีบริษัทฯไดนําเสนอไป 

 
2.9.5  การแขงขันภายภายในอุตสาหกรรม (Competitive of Rivalry) 
การแขงขันในอุตสาหกรรมสินคาทดแทนสําหรับรถจักรยานยนต (2W Aftermarket 

Product) นั้นเต็มไปดวยความรุนแรง เนื่องจากขนาดตลาดคอนขางใหญ มีผูเลนมากรายเขามาแยงชิง
สัดสวนทางการตลาด อีกท้ังพฤติกรรมของผูบริโภคหรือผูใชรถจักรยานยนตเอง สวนใหญก็เปนกลุม 
ท่ีมีรายไดไมสูงมากนัก ทําใหราคาของสินคาท่ีจะนําเสนอเขามาในตลาดกลุมนี้ตองมีราคาท่ีคอนขาง
แขงขันได โดยเฉพาะอยางยิ่ง สินคากลุมอุปกรณตกแตงตางๆ (DIY: Do it yourself)  แตในทางกลับกัน 
กลุมสินคาท่ีมีความเกี่ยวของกับเคร่ืองยนตหรือระบบการทํางานตางๆ ท่ีมีความซับซอน ผูขับข่ี
รถจักรยานยนตมีความยินดีท่ีจะจายเพื่อทําใหรถจักรยานยนตของตนเองน้ันม่ีประสิทธิภาพที่ดีเหมือน 
รถใหม เนื่องมาจากผูใชรถจักรยานยนตไมสามารถซอมบํารุงดวยตัวเองได (DIFM: Do it for me) 
อีกท้ังชางผูชํานาญการในแตละผูแทนจําหนายก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการซอมบํารุงหรือเขารับ 
บริการตาง  ๆอยางมีนัยสําคัญ ดังนั้นสินคาซอมบํารุงในหมวดหมูของเคร่ืองยนตนั้นยังมีอัตราการแขงขัน 
ไมสูงมากนัก เนื่องจากตองอาศัยความนาเช่ือถือและความรูของผูผลิต อีกท้ังยังตองสามารถทําใหผูใช 
รถจักรยานยนต (End User) สามารถรับรูถึงคุณคาในสินคานั้นๆ อยางจับตองและรูสึกได ซ่ึงนับได
วาเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีมีความนาสนใจในการลงทุนในกลุมสินคาซอมบํารุงท่ีเกี่ยวของกับเคร่ืองยนต 
 
 

2.10  การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ (Industry Analysis) 
การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ บริษัทฯ ใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 

โดยรวมพบวามีโอกาสทางการธุรกิจท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยสนับสนุนดังนี้ 
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2.10.1  จุดแข็ง (Strengths) 
จุดแข็งของบริษัทฯ คือประสบการณของทีมผูบริหารที่คว่ําหวอดอยูในอุตสาหกรรม

สินคาทดแทนของตลาดรถจักรยานยนต (2W Aftermarket) ทําใหมีฐานขอมูลรวมท้ังความนาเช่ือถือ
จากกลุมลูกคาท่ีใหความไววางใจ อีกท้ังยังเคยทําการออกสินคาใหมในกลุมผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดท่ีใชมีอยูในตลาดมาแลวในอดีต ทําใหรูถึงจุดดีจุดดอยของสินคาท่ีมีอยูในตลาดปจจุบันเปนอยางดี 
และไดนําเอาจุดดอยตาง  ๆมาปรับปรุงและพัฒนาใหเหมาะสมกับตลาดรถจักรยานยนตมากข้ึน นอกจากนี้ 
ในสวนของสินคาเองก็ไดถูกพัฒนาใหมีลักษณะการใชงานท่ีงายและสะดวกข้ึนและยังสามารถใหผล 
ตอบแทนท่ีดีกวากับชองทางการจัดจําหนาย เม่ือเทียบกับสินคาในกลุมซอมบํารุงกลุมอ่ืน 

 
2.10.2  จุดออน (Weaknesses) 
จุดออนของบริษัทฯท่ีตองเตรียมการรับมือคือเร่ืองของการสรางแบรนดของสินคาและ

การสรางการรับรูแกผูใชรถจักรยานยนตในวงกวาง เนื่องจากเปนส่ิงท่ีจําเปนอยางยิง่ในการเจริญเติบโต 
ของธุรกิจ และมีความยั่งยนืในอนาคต ซ่ึงเปนส่ิงท่ีแนนอนวาอาจจะตองใชงบประมาณคอนขางมากใน
การสรางแบรนดและการรับรูของผูใช ซ่ึงตองมีการเตรียมแผนการเงินอยางรอบคอบ โดยเฉพาะเงินทุน 
หมุนเวียนในการประกอบธุรกิจ อีกท้ังในเร่ืองของบุคลากรของบริษัทฯท่ีมีจํานวนจํากัด อาจจะทําให 
ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดในกรณีท่ีตลาดขยายตัวอยางรวดเร็ว  

 
2.10.3  โอกาส (Opportunities) 
สําหรับโอกาสทางธุรกิจนั้น คอนขางชัดเจนเนื่องจากเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตนั้น 

เปล่ียนโดยนําเอาระบบหัวฉีดเขามาใช ซ่ึงเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก และสินคาท่ีใชในการซอมบํารุง 
ระบบหัวฉีดในรูปแบบเด่ียวกับบริษัทท่ีไดนําเสนอ ยังไมมีผูเลนรายใดเขามานําเสนอเลย ท่ีมีอยูก็เปน 
รูปแบบท่ีไมเหมาะสมกับการใชงานและใชเงินลงทุนสูง ดังนั้นจึงเปนโอกาสที่บริษัทจะเปนผูผลิต
รายแรกในการนําเสนอผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนตท่ี ใชงานงาย ให
ความรูสึกแตกตางกับผูขับข่ี ในราคาท่ีใหผลตอบแทนแตผูแทนจําหนายอยางพึงพอใจ 

 
2.10.4  อุปสรรค (Threat) 
ในสวนของอุปสรรคท่ีจากภายนอกท่ีบริษัทฯไมสามารถควบคุมได คือเร่ืองของการบังคับ 

หรือออกกฎจากผูผลิตรถจักรยานยนตในกรณีท่ีสินคาถูกนํามาใหบริการในรานผูแทนจําหนาย ซ่ึง
อุปสรรคดังกลาวมีผลกระทบอยางแนนอนไมมากก็นอย เนื่องจากอาจจะมีผลทําใหผูแทนจําหนายไมกลา 
ท่ีจะนําสินคามาใหบริการในราน เพราะอาจจะมีผลตอธุรกิจหลักท่ีมีอยูกับผูผลิตรถจักรยานยนตนั้นๆ 
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2.11  ขอสรุปจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 
จากการวิเคราะห Five Forces Model และ SWOT Analysis พบวามีโอกาสทางธุรกิจท่ีดี 

หากไดเขาสูธุรกิจนี้ เนื่องจากมีขนาดตลาดท่ีใหญ ถึงแมวาการแขงขันคอนขางจะรุนแรงแตก็เปนเพียง 
แคสินคาบริษัทฯประเภทอ่ืน ท่ีไมใชสินคาท่ีบริษัทฯจะนําเสนอ อีกท้ังเทคโนโลยีที่มีการปรับเปล่ียน 
ก็เปนปจจัยท่ีสนับสนุนในธุรกิจนั้นสามารถสอดแทรกเขาไปในตลาดไดอยางไมยากลําบากนัก อีกปจจัย 
ท่ีจะทําใหธุรกิจนี้ประสบความสําเร็จคือประสบการณของทีมผูบริหารที่มีประสบการณในตลาดสินคา 
ซอมบํารุงรถจักรยานยนตเปนอยางดี ซ่ึงถูกนําเสนอออกมาดวยสินคาท่ีไดรับการพัฒนาปรับปรุงให
เหมาะกับตลาดรถจักรยานยนต รวมท้ังรูปแบบของธุรกิจก็ไดถูกออกแบบมาและเพื่อตอบสนอง
ความตองการของกลุมลูกคาไดเปนอยางดี นําไปสูกลยุทธท่ีจะนําพาธุรกิจผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนตไปสูความสําเร็จได 

อนึ่งในเร่ืองความเส่ียงหรืออุปสรรคตางๆ จากปจจัยภายนอกทางบริษัทฯเองก็ไดมีการ
เตรียมแผนการรับมือไวเปนอยางดี ไมวาจะเปนในเร่ืองของการขยายตลาดไปสูรานซอมรถจักรยานยนต 
อิสระซ่ึงเปนฐานลูกคาใหญ โดยการเปนพันธมิตรกับรานผูแทนจําหนายของผูผลิต หรือไมก็ขยายตลาด 
ออกสูประเทศเพ่ือบานท่ีมีความหนาแนนของปริมาณรถจักรยานยนต เชน เวียดนาม และ อินโดนีเซีย 
เปนตน 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  เปาหมายทางการตลาด 

เปนผลิตภัณฑท่ีทางผูแทนจําหนายรถจกัรยานยนตไววางใจและสนับสนุน 
 
 

3.2  วัตถุประสงคในทางการตลาด 
1. มีจํานวนผูแทนจําหนาย ท่ีรับผลิตภัณฑ Bike care ไปขาย 30 สาขาภายใน 1 ปแรก 
2. Bike care จะตองเปน 1 ในผลิตภัณฑท่ีทางผูแทนจําหนายผลักดัน ไปสูลูกคาทุกๆ คร้ัง 

ท่ีลูกคาเขามาใชบริการกับทางผูแทนจําหนาย 
 
 

3.3  กลุมผูแทนจําหนายจักรยานยนตและกลุมลูกคาผูใชจักรยานยนต 
 

3.3.1  ผูแทนจําหนาย จักรยานยนต Honda 
จะเนนกลุมผูแทนจําหนายจักรยานยนตท่ีอยูในกรุงเทพและปริมณฑลในชวงแรก และ

ผูแทนจําหนายนั้นจะตองมีบริการซอมและเช็คระยะใหกับผูใชรถจักรยานยนต โดยมีความถ่ีการเขารับ 
บริการของผูใชจักรยานยนตมากกวา 50 คันข้ึนไปโดยเฉล่ียมีแผนการดําเนินการดังนี้ 

ปท่ี 1 วางจําหนายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 30 สาขา โดยเลือกสาขาท่ี
ความหนาแนนของผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน ประมาณการจําหนาย 300 กระปองตอสาขา
ตอเดือน หรือ 108,000 กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 8,640,000 บาทตอป 

ปท่ี 2 วางจําหนายในท่ัวประเทศจํานวน 60 สาขา โดยเลือกสาขาท่ีความหนาแนนของ
ผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน ประมาณการจําหนาย 450 กระปองตอสาขาตอเดือนหรือ 324,000 
กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 25,920,000 บาทตอป 
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ปที่ 3 วางจําหนายในท่ัวประเทศจํานวน 100 สาขา โดยเลือกสาขาท่ีความหนาแนนของ 
ผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน 360 กระปองตอสาขาตอเดือน หรือประมาณการจําหนาย 432,000 
กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 34,560,000 บาทตอป 

ปที่ 4 และปที่ 5 เนนการเพิ่มยอกขายจากการรับรูของผูใชรถจักรยานยนตที่เพิ่มข้ึนซ่ึง
จะมียอดขาย 41,472,000 บาทตอป และ 49,766,400 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงแผนการดําเนินการจําหนายผลิตภณัฑ 
 

3.3.2  ลูกคาผูใชจักรยานยนต 
เปนกลุมผูใชจักรยานยนต ประเภท พนักงานรับสงเอกสาร,จักรยานยนตรับจาง, หรือ

อาชีพอ่ืนท่ี ที่ผูเขารับบริการกับทางผูแทนจําหนายเปนผูขับข่ีเอง และมีอัตราการใชงานจักรยานยนต
ที่สูง สามารถรับรูถึงความแตกตางของรถจักรยานยนตหลังรับบริการได 
 
 

3.4  ตําแหนงภาพลักษณทางการตลาดของสิ้นคา (Brand Positioning) 
ภาพลักษณของสินคา Bike care มี 2 มุมมอง คือจากฝงผูแทนจําหนายจักรยานยนตและ

จากฝงผูใชจักรยานยนตหรือลูกคาท่ีมาใชบริการกับผูแทนจําหนายจักรยานยนต 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงถึงภาพลักษณของ Bike Care ในมุมมองของผูใชจักรยานยนต 
 

Product Performance หมายถึง ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ที่มีผลตอความสะอาดของ
หัวฉีด โดย Bike care จะมีจุดเดนคือ Bike Care สามารถ ลางหัวฉีดไดอยางมีประสิทธิภาพจริง Low 
Service Price หมายถึง ราคาตอการใชบริการ 1 คร้ัง โดย จะพบวา Bike Care เปนผลิตภัณฑที่มี
ประสิทธิภาพสูง โดย ยังสามารถขายในราคาท่ีถูกได ดังนั้น ผูใชจักรยานยนต โดยท่ัวไป ไมตองเส่ียง 
ตอความเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับรถ ในข้ันขณะท่ีถอดหัวฉีดมาลางกับ เคร่ือง Ultrasonic หรือ ทน
กับการใชน้ํายาลางหัวฉีดแบบเติมลงถังน้ํามัน ที่ไมมีประสิทธิภาพ อีกตอไป 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงถึงภาพลักษณของ Bike Care ในมุมมองของผูแทนจําหนายจักรยานยนต 
 

Benefit per service หมายถึง กําไรข้ันตน ตอ หนวยที่ทางผูแทนจําหนาย ใหบริการผูใช 
จักรยานยนต สวน End-user satisfaction คือ ความประทับใจของผูใชจักยานยนตที่เขามาใชบริการ 
กับทางผูแทนจําหนาย จะพบวา ผลิตภัณฑ Bike care สามารถสราง ผลกําไรตอ หนวยใหกับผูแทน
จําหนายจักรยานยนตไดมากกวา ผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืน อีกท้ังยังเปน ผลิตภัณฑที่ผูใชจักรยานยนต 
มีความประทับใจอีกดวย 
 
 

3.5  กลยุทธทางการตลาด 
 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงถึงการทําตลาดของ Bike care 
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3.5.1  ผูแทนจําหนาย 
เนนใหผูแทนจําหนายจักยานยนตผลักดันสินคา ไปยังผูใชจักรยานยนต โดย Team Bike 

Care จะใหการสนับสนุนแก ผูแทนจําหนาย เชน มีการอบรมใหความรูรวมถึงให Incentive กับชาง 
เพื่อท่ี ชางจะไดมีความรูความเขาใจและแรงจูงใจสุดทายสามารถแนะนําสินคาของบริษัทฯ แกผูใช
จักรยานยนตได จะรวมกับทางผูแทนจําหนายในการทํากิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงปกติผูแทนจําหนาย 
มีจัดกิจกรรมประจําอยูแลวเปนกิจกรรมลูกคาสัมพันธของทางบริษัท AP Honda จํากัด โดยเปนการ
ทําโปรแกรมสินคาทดลองใช 
 

 
ภาพท่ี 3.5 กิจกรรมทางการตลาดของบริษัท AP Honda จํากัด 
 

3.5.2  ผูใชจักรยานยนต 
เนนใหทีมขายเขาไปสนับสนุนชาง ในการอธิบายผลิตภัณฑแกผูใชจักรยานยนตโดยตรง 

เพื่อสรางความพึงพอใจและใหผูใชจักรยานยนตยินดีรับบริการลางหัวฉีดอีกในอนาคต 
 
3.5.3  เครือขายผูแทนจําหนาย 
เนนอาศัย ชองทางและเครือขาย ผูแทนจําหนายที่รูจัก เชน บริษัท ฮอนดานัดพบบางใหญ 

จํากัด (จํานวนสาขา 5 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 200 รานคา) บริษัท พี.วี. มอเตอร 
จํากัด ( จํานวนสาขา 8 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 150 รานคา) บริษัท มอเตอรเรส 
จํากัด (จํานวนสาขา 3 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 150 รานคา) แนะนํา และกระจาย 
สินคาออกไปยัง ผูแทนจําหนายรายใหมรวมทั้งรานซอมอิสระในเครือขายให อีกทางหนึ่ง 
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บทท่ี 4 

แผนการดําเนินงาน 
 
 

4.1  ทําเลท่ีต้ัง 
เนื่องจากบริษัท Bike care เปน Product developer and Distributer โดย Bike care ทํา

การพัฒนาผลิตภัณฑ และจัดจําหนายไปยัง ผูแทนจําหนายจักรยานยนต Honda เปนหลัก ดังนั้นลูกคา
จะติดตอผานทาง Sale และทีมขาย ของ บริษัทฯเปนหลัก ทั้งยังมี call center คอยรับเร่ืองแกปญหาใหกับ
ลูกคาโดย Bike care ไดเลือกทําเลที่ตั้งสํานักงานในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อสะดวกในการคมนาคม   
 

บริษัทต้ังสํานักงานในรูปแบบอาคารพาณิชย 2 ชั้น ขนาด 28 ตร.วา ทีอ่ยู บานเลขท่ี 9/3  
หมูบานการเดนโฮมวิลเลจ คูคต ลําลูกกา ปทุมธานี 12130 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงแผนท่ีเดนิทางถึงตําแหนงของ บริษัท Bike care จํากัด 
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ภาพท่ี 4.2 แสดงสถานท่ีตั้ง บริษัท Bike care จํากัด 
 
 

4.2  การวางแผนการเตรียมกอนการใหบริการ 
การเตรียมการกอนการใหบริการจํา เปนตองมีการติดตอกับทีมภายนอกองคกรท่ีจะ

ชวยในการทํางานของ Bike care ไดมีสวนท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
1. Adhesive Supplier: ที่ผานมา Bike care ใช outsource supplier ที่มีความนาเชื่อถือ 

และปลอดภัย เปนผูนําเขาและ จัดเก็บ สวนของน้ํายา ที่เปนสวนผสมหลักของ ผลิตภัณฑ 
2. OEM, Production suppliers: ทาง Bike care จะใช outsource ที่มีประสบการณ ใน

การผลิต และ บรรจุผลิตภัณฑ ประเภท กระปองสเปรย  โดย supplier จะดูและ การ บรรจุ น้ํายาลง 
กระปองสเปรย รวมถึง บรรจุภัณฑตางๆ ใหพรอมจําหนาย 

3. Motorcycle Distributor: พันธกิจ ทางธุรกิจ ที่สําคัญ เปนท้ังลูกคา และผูที่ชวยสนับสนุน 
ผลักดัน สินคาใหถึงมือผูบริโภค หรือ ผูใช จักรยานยนต โดยตรง 

 
 

4.3  การวางแผนการดําเนินการในการจําหนายและใหบริการ 
การวางแผนการจําหนายและใหบริการนั้น ทางบริษัทฯ จะใหความสําคัญกับกิจกรรม

ทางการตลาดในปที่ 1 ที่สงสินคาเขาสูตลาดเพื่อใหกลุมลูกคาทราบถึงผลิตภัณฑใหมของทางบริษัทฯ 
โดยในชวง 3 เดือนแรก ที่มีการปลอยสินคาเขาสูตลาด จะเปนการนําเสนอสินคาในรูปแบบของการสาธิต 
และนําตัวอยางสินคาเพื่อใหทางผูใชรถจักรยานยนตไดลองใชโดยท่ีไมมีคาใชจาย ซ่ึงจะเขารวมกับ
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กิจกรรมของผูแทนจําหนายที่มีการจัดใหกับผูใชรถจักรยานยนตในทุกเดือน เพื่อเปนการสรางการรับรู 
ถึงสินคา อีกท้ังยังเปนการสรางความคุนเคยใหกับชางผูปฏิบัติงานในการใหบริการสินคาตอผูใช
รถจักรยานยนต และนําเอาความคิดเห็นจากชางผูปฏิบัติงานหรือขอจํากัดของสินคานํามาปรับปรุงและ
พัฒนาตอไป อีกท้ังยังเปนการสรางความเช่ือมั่นใหกับผูแทนจําหนายวาสินคาสามารถใชไดและสราง
รายไดใหกับผูแทนจําหนายตามสมมติฐานท่ีบริษัทฯไดนําเสนอไว โดยเปาหมายใน 3 เดือนแรกจะมี
ผูแทนจําหนายท่ีเปนกลุมเปาหมาย 20 ศูนยบริการ หลังจากนั้นในไตรมาสที่ 2 มีเปาหมายในการเพ่ิม
จํานวนศูนยบริการอีก 10 สาขา โดยมีการใชงบประมาณและแผนการดําเนินการ ตามภาพท่ี 4.3 และ
ภาพที่ 4.4 ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 4.3 แสดงอุปกรณและคาใชจายในการสงสินคาเขาสูตลาดในปที่ 1 
 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงแผนการดําเนินการของบริษัทฯ ในปที่ 1 
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะในการเริ่มตนธุรกิจ 
 
 

เนื่องจากการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี การจายน้ํามันในรถจักรยานยนตจาก ระบบ
คารบูเรเตอร เปน ระบบหัวฉีด รวมกับการเปล่ียนของเทคโนโลยีน้ํามันเช้ือเพลิงประเภทแกสโซฮอลล 
สงผลทําใหเกิดคราบยางเหนียว และส่ิงสกปรกในระบบจายเช้ือเพลง ทําใหหัวฉีด รถจักรยานยนตมี
ประสิทธิภาพลดลง อยางมีนัยยะสําคัญ 

อยางไรก็ตาม ตลาดในปจจุบัน ไดมีความพยายามแกไขปญหา หัวฉีดอุดตัน มากมาย
หลากหลายวิธี ท้ังการถอดหัวฉีดออกมาลางดวยอุปกรณเฉพาะหรือท่ีเรียกวาเคร่ือง อุลตราโซนิค หรือ 
จะเปนสารทําละลาย ชนิดเติมในถังน้ํามัน แตท้ังหมดนี้ ยังไมสามารถแกไข ปญหาได ชัดเจนนัก รวมถึง
ยังมีความยุงยากในข้ันตอนการทําความสะอาด จึงยังไมมีผลิตภัณฑใดในตลาดปจจุบันแกไข ปญหา
ท่ีมีนี้ไดดากนัก 

ทางทีมงานไดเล็งเห็นถึงปญหาดังกลาว จึงมองเห็นโอกาสในการพัฒนาสินคาเพื่อใชใน
การซอมบํารุงรักษาหัวฉีดของรถจักรยานยนตในรูปแบบ Quick Service ซ่ึงเปนเทคโนโลยีใหมสําหรับ 
การลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถจักรยานยนต ซ่ึงอัตราการแขงขัน
ในตลาดยังไมสูง เนื่องจากรูปแบบการใหบริการแบบ Quick Service ยังมีผูเลนในตลาดนอยราย รวมไป
ถึงการเติบโตของตลาดจักรยานยนตระบบหัวฉีด ท่ีมีมากกวา 2 ลานคันตอป 

โดยคุณคาของสินคาหลังจากการใหบริการตอผูใชรถจักรยานยนตคือใหความรูสึกของ
อัตราเรงท่ีแตกตางระหวางกอนลางและหลังลาง ทําใหการขับข่ีเหมือนรถจักรยานยนตใหม ประหยัด
น้ํามันเช้ือเพลิง และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต อีกท้ังเปนการสรางรายไดและผลกําไรใน
อัตราท่ีสูงมากกวากลุมสินคาซอมบํารุงเดิมท่ีผูแทนจําหนายใหบริการอยูในปจจุบัน นอกจากผลตอบแทน 
ของผูแทนจําหนายท่ีสูงข้ึน  

ตามท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นไดวา Bike care เปนธุรกิจที่มีโอกาสประสบความสําเร็จ
สูง เพราะมีตลาดเปดกวางแนนอนชัดเจน ท้ังจํานวนจักรยานยนตระบบหัวฉีดท่ีมากข้ึนทุกป ท้ังชอง
ทางการจัดจําหนายท้ังในกรุงเทพและปริมณฑลและตางจังหวัด ก็ยังไมมีใครทําตลาดเกี่ยวกับน้ํายา
ลางหัวฉีดมากนัก ทําใหตัวผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑท่ีมีความสดใหม มีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 
และสามารถทํากําไรใหกับลูกคาหรือตัวแทนจําหนายได 
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 ซ่ึงกลยุทธท่ีทางบริษัทฯ วางไวในการดําเนินธุรกิจและแขงขันกับสินคาอ่ืนๆ ในตลาด มี
ดังนี้ 
 1. ผูแทนจําหนาย เนนใหผูแทนจําหนายจักยานยนตผลักดันสินคา มีการอบรมใหความรู 
รวมถึงให Incentive กับชาง  
 2. ผูใชจักรยานยนต เนนใหทีมขายอธิบายผลิตภัณฑแกผูใชจักรยานยนตโดยตรง เพื่อ
สรางความพึงพอใจและใหผูใชจักรยานยนตยินดีรับบริการลางหัวฉีดอีกในอนาคต 
 3. เครือขายผูแทนจําหนาย เนนอาศัย ชองทางและเครือขาย ผูแทนจําหนายท่ีรูจัก แนะนํา 
และกระจายสินคาออกไปยัง ผูแทนจําหนายรายใหมรวมท้ังรานซอมอิสระในเครือขายให อีกทางหนึ่ง 
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ภาคผนวก ก 

แบบขอมูลจากผลการทดลองภาคสนาม 
 

    
Noise Level Measurement 

Emission Level 
Measurement 

Noise Level Measurement 
Emission Level 
Measurement 

Before Treatment After Treatment 

No. Model 
Size of 
Engine 
(CC) 

Current 
Mileage 

(km) 

Average 
(dB) 

Max. 
(dB) 

Min. 
(dB) 

CO 
(%) 

HC 
(ppm) 

Average 
(dB) 

Max. 
(dB) 

Min. 
(dB) 

CO 
(%) 

HC 
(ppm) 

1 Wave 110 i 110 5,465 84.8 89 78.8 0.93 239 74.6 84.2 70.8 3.68 372 
2 Wave 125 i 125 8,194 85.2 91.3 80.7 3.16 397 72.1 81.2 69 0.31 57 
3 Wave 110 i 110 8,744 84.1 90 77.1 0.23 160 70.5 78.4 68 0.03 143 
4 Wave 110 i 110 9,532 83.5 88.3 76.2 0.24 173 78.2 80.1 74.5 0.01 90 
5 Wave 110 i 110 9,542 86.3 100 79.6 1.35 291 74.4 81.6 69.6 2.07 381 
6 Wave 110 i 110 9,651 85.1 86 83.9 0.55 720 84.8 87.2 83.2 1.5 161 
7 Wave 110 i 110 10,104 71.3 77.3 68 0.05 663 73.7 81 69.7 0.01 155 
8 Scoopy i 110 10,317 77.7 79.2 77.1 0.28 71 76.4 78.5 74.7 0.26 64 
9 Click 110 i 110 10,800 90.7 91.5 89.5 0.2 70 74.9 76.9 73.5 0.18 54 
10 Wave 110 i 110 11,351 73.3 77.1 70.8 0.25 275 73.8 80.1 71.2 0.04 66 
11 Wave 110 i 110 11,551 85.6 88.2 83.5 0.97 490 73.2 74.9 71.2 0.39 268 
12 Scoopy i 110 11,552 88.4 94.8 85.9 0.25 114 75.7 77.9 74.1 0.5 92 
13 Wave 110 i 110 12,349 85.8 89.4 81.5 0.63 350 86.3 95.6 81 1.85 320 
14 Wave 110 i 110 12,853 87.3 91.7 81.1 0.59 254 85.5 90.5 80.6 0.3 184 
15 Scoopy i 110 12,915 74.9 76.4 73.8 0.13 39 74.8 75.9 74.1 0.01 23 
16 Wave 110 i 110 13,667 74 76.3 71.9 0.09 173 72.9 74.4 71.9 0.75 170 
17 Wave 110 i 110 14,445 73.3 86 69.5 0.26 192 72.6 77.5 69.5 0.1 119 
18 Click 110 i 110 15,474 86.1 88.3 84 0.33 111 84.6 85.8 82.2 0.26 73 
19 Wave 110 i 110 15,865 84.6 96.9 79.1 0.19 702 71.6 80.4 69.1 0.04 75 
20 Click 110 i 110 16,498 75.7 79.5 73.7 0.18 42 78.4 82.4 75.2 0.16 46 
21 Wave 110 i 110 16,506 76.4 81.7 74.4 0.54 693 75.7 79.9 74.8 1.13 110 
22 Wave 110 i 110 16,671 77.4 86.1 74.1 0.39 250 74.6 81.2 72.7 0.32 135 
23 Click 110 i 110 16,708 75.2 81.2 72.9 1.26 111 73.2 81.1 71.8 0.75 92 
24 Wave 125 i 125 17,143 84.8 86.3 83.7 0.29 183 72.2 75.5 71.2 0.43 178 
25 Wave 110 i 110 17,588 76.5 89.7 70.9 1.27 292 73.6 81.7 70.4 1.23 281 
26 Wave 110 i 110 17,649 84.2 87.4 82.3 0.3 129 72.5 75.3 71.5 0.28 125 
27 Wave 110 i 110 17,766 76.8 90.6 67.5 0.12 700 72.4 77.3 68.7 0.31 294 
28 Wave 110 i 110 17,800 72.9 82 70.1 0.54 177 82.9 85.9 79 0.19 129 
29 Wave 110 i 110 19,331 84.5 86.7 82.7 0.27 325 72.9 75 71 0.73 260 
30 Wave 110 i 110 21,576 71.7 75.5 70.3 1.6 305 74.4 77.9 70.8 0.13 240 
31 Wave 110 i 110 21,759 75 79.5 72 1.07 230 74.3 81.5 71.8 1.53 195 
32 Wave 110 i 110 22,180 83.9 85.6 81.9 0.59 650 71.1 73.5 68.7 0.08 650 
33 Wave 110 i 110 22,296 76.5 81.7 75.2 0.4 98 75.7 80.2 73.8 0.31 94 
34 Scoopy i 110 23,072 85.8 91.3 79.6 0.35 111 82.8 89.8 79.4 0.29 82 
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35 Wave 110 i 110 23,110 89.2 101.4 80.1 0.22 250 82.4 85.9 78.5 0.63 166 
36 Wave 110 i 110 23,468 81.5 83.6 80.2 0.04 60 73.2 77.8 70.5 0.18 126 
37 Wave 110 i 110 23,564 84.7 88 77.6 0.18 94 85.6 89.4 79.7 0.07 63 
38 Wave 110 i 110 24,579 84.6 88.6 80.7 1.35 193 72.5 80.5 68.4 1.16 109 
39 Click 110 i 110 25,667 84.3 89.9 77.5 0.01 30 84.1 91.3 80.1 0.01 30 
40 Wave 125 i 125 25,844 83.9 86.5 82.7 0.9 562 72 74 69.8 0.36 405 
41 PCX 125 26,024 85.6 90.6 83.5 0.02 38 78 80 76.3 0.22 140 
42 Wave 110 i 110 26,359 85.1 88.3 79.5 1.21 160 83.7 85.9 80.6 0.29 104 
43 Wave 110 i 110 28,634 88.1 101.5 80 2.01 540 75.3 86.6 69.9 3.63 683 
44 Wave 110 i 110 28,687 76.1 83.3 73 0.33 92 76 85 73.1 0.35 96 
45 Wave 110 i 110 28,931 86.2 88 84.3 0.2 197 72.4 75.6 70.7 0.17 138 
46 Scoopy i 110 29,348 79 85.2 75.7 0.36 118 76.1 79.4 75.5 0.29 98 
47 Wave 110 i 110 33,331 85.2 90.1 82.6 0.19 163 85.1 86.9 83.2 0.16 84 
48 Wave 110 i 110 33,465 79 89.3 75.6 1.05 123 77.3 80.3 75.3 0.23 97 
49 Click 110 i 110 35,246 76.7 78.3 75.7 0.89 97 77 78.6 75.6 0.28 110 
50 Scoopy i 110 35,395 85.4 91.8 82 0.3 100 74.5 76.9 73.4 0.27 80 
51 PCX 125 35,751 75.5 83 71.9 0.43 350 74.9 80.8 73.1 0.34 283 
52 Wave 110 i 110 40,187 83.7 86.1 81.4 2.04 230 82.6 84.4 81.3 0.83 264 
53 Wave 110 i 110 45,505 73.3 77.9 76.6 3.16 232 71.4 73.3 69.2 1.1 132 
54 Scoopy i 110 45,831 83.8 87.9 80.5 0.01 3 74.6 78.3 73.3 0.01 21 
55 Click 110 i 110 46,650 76.6 82.6 74.5 0.3 678 76.4 81.5 74.4 0.59 85 
56 Click 110 i 110 48,167 84.8 88 79.8 0.59 57 81.9 86 78 0.02 29 
57 Wave 110 i 110 48,559 82.4 85.3 80.6 1.32 270 76.1 78.4 74.9 0.23 240 
58 Scoopy i 110 49,599 77.6 79.8 76.8 0.34 224 75.8 78.6 74.2 0.72 173 
59 Wave 125 i 125 49,824 83.5 84.9 81.3 0.3 503 72.1 73.2 71.2 0.23 448 
60 Wave 125 i 125 52,190 86.3 91.9 82.5 0.47 397 84.1 98 80.2 0.49 173 
61 Wave 110 i 110 52,882 88 89.1 87.4 0.25 60 86.2 87.5 84.5 0.26 32 
62 Click 110 i 110 53,623 88.4 92.7 86.1 0.15 94 85.7 88.5 84 0.84 88 
63 Wave 125 i 125 54,157 70.5 76.8 67.6 2.16 309 71.8 79 69.1 2.46 266 
64 Wave 110 i 110 55,475 83.6 85.4 81.9 1.13 152 74.9 83.1 72.7 0.19 155 
65 Wave 110 i 110 55,701 84.7 88.4 81.8 0.2 240 72.3 75.9 70.1 0.18 209 
66 Click 110 i 110 56,480 87.4 89.6 85.1 0.01 31 77.7 90.3 73.2 0 17 
67 Wave 110 i 110 57,682 82.6 84.4 80.6 0.36 220 72.3 78.8 70.2 0.51 99 
68 Wave 110 i 110 59,094 72.8 75.2 71 0.19 98 73.9 78.6 71.1 0.19 103 
38 Wave 110 i 110 24,579 84.6 88.6 80.7 1.35 193 72.5 80.5 68.4 1.16 109 
39 Click 110 i 110 25,667 84.3 89.9 77.5 0.01 30 84.1 91.3 80.1 0.01 30 
40 Wave 125 i 125 25,844 83.9 86.5 82.7 0.9 562 72 74 69.8 0.36 405 
41 PCX 125 26,024 85.6 90.6 83.5 0.02 38 78 80 76.3 0.22 140 
42 Wave 110 i 110 26,359 85.1 88.3 79.5 1.21 160 83.7 85.9 80.6 0.29 104 
43 Wave 110 i 110 28,634 88.1 101.5 80 2.01 540 75.3 86.6 69.9 3.63 683 
44 Wave 110 i 110 28,687 76.1 83.3 73 0.33 92 76 85 73.1 0.35 96 
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45 Wave 110 i 110 28,931 86.2 88 84.3 0.2 197 72.4 75.6 70.7 0.17 138 
46 Scoopy i 110 29,348 79 85.2 75.7 0.36 118 76.1 79.4 75.5 0.29 98 
47 Wave 110 i 110 33,331 85.2 90.1 82.6 0.19 163 85.1 86.9 83.2 0.16 84 
48 Wave 110 i 110 33,465 79 89.3 75.6 1.05 123 77.3 80.3 75.3 0.23 97 
49 Click 110 i 110 35,246 76.7 78.3 75.7 0.89 97 77 78.6 75.6 0.28 110 
50 Scoopy i 110 35,395 85.4 91.8 82 0.3 100 74.5 76.9 73.4 0.27 80 
51 PCX 125 35,751 75.5 83 71.9 0.43 350 74.9 80.8 73.1 0.34 283 
52 Wave 110 i 110 40,187 83.7 86.1 81.4 2.04 230 82.6 84.4 81.3 0.83 264 
53 Wave 110 i 110 45,505 73.3 77.9 76.6 3.16 232 71.4 73.3 69.2 1.1 132 
54 Scoopy i 110 45,831 83.8 87.9 80.5 0.01 3 74.6 78.3 73.3 0.01 21 
55 Click 110 i 110 46,650 76.6 82.6 74.5 0.3 678 76.4 81.5 74.4 0.59 85 
56 Click 110 i 110 48,167 84.8 88 79.8 0.59 57 81.9 86 78 0.02 29 
57 Wave 110 i 110 48,559 82.4 85.3 80.6 1.32 270 76.1 78.4 74.9 0.23 240 
58 Scoopy i 110 49,599 77.6 79.8 76.8 0.34 224 75.8 78.6 74.2 0.72 173 
59 Wave 125 i 125 49,824 83.5 84.9 81.3 0.3 503 72.1 73.2 71.2 0.23 448 
60 Wave 125 i 125 52,190 86.3 91.9 82.5 0.47 397 84.1 98 80.2 0.49 173 
61 Wave 110 i 110 52,882 88 89.1 87.4 0.25 60 86.2 87.5 84.5 0.26 32 
62 Click 110 i 110 53,623 88.4 92.7 86.1 0.15 94 85.7 88.5 84 0.84 88 
63 Wave 125 i 125 54,157 70.5 76.8 67.6 2.16 309 71.8 79 69.1 2.46 266 
64 Wave 110 i 110 55,475 83.6 85.4 81.9 1.13 152 74.9 83.1 72.7 0.19 155 
65 Wave 110 i 110 55,701 84.7 88.4 81.8 0.2 240 72.3 75.9 70.1 0.18 209 
66 Click 110 i 110 56,480 87.4 89.6 85.1 0.01 31 77.7 90.3 73.2 0 17 
67 Wave 110 i 110 57,682 82.6 84.4 80.6 0.36 220 72.3 78.8 70.2 0.51 99 
68 Wave 110 i 110 59,094 72.8 75.2 71 0.19 98 73.9 78.6 71.1 0.19 103 
69 Wave 110 i 110 59,851 83.6 86.4 81.8 0.28 155 75.6 83 71.3 0.26 156 
70 Click 110 i 110 61,528 87.1 91.5 85.4 0.02 70 77.6 80.3 76.2 0.17 73 
71 Wave 110 i 110 62,450 85.7 93.5 82.6 0.18 103 74.4 77.3 72.2 0.19 191 
72 Wave 110 i 110 65,290 84.1 85.6 82.8 0.2 104 73.3 73.6 71.5 0.2 92 
73 Wave 110 i 110 65,449 86.3 91.4 83.5 1.27 150 72.8 77.5 70 2.28 140 
74 Wave 110 i 110 67,152 81.1 84.8 78.3 1.85 380 73.6 76.8 72.2 1.8 340 
75 Click 110 i 110 70,328 82.7 87.7 87.9 0.06 260 76.2 83.2 74.6 0.12 645 
76 Wave 110 i 110 73,016 84.5 87.3 82.2 0.19 86 84.9 87.6 82.5 0.2 105 
77 Wave 110 i 110 73,289 73.9 76.4 72.2 0.2 179 73.2 74.4 71.9 0.19 168 
78 Click 110 i 110 73,896 85.6 87.6 84.1 0.25 260 84.3 86.6 82.8 0.19 191 
79 Wave 110 i 110 79,909 73.6 77.1 71.3 1.07 288 71.5 78.1 68.5 0.53 800 
80 Wave 125 i 125 80,872 89.8 91.4 88.7 0.29 49 73.5 75.2 72.2 0.32 220 
81 Click 110 i 110 82,014 88.7 90.4 86.5 0.02 24 75.2 81.4 73.2 0.31 90 
82 Click 110 i 110 84,448 84.9 90.6 81.8 0.3 123 82.2 86.5 79.1 0.09 270 
83 Wave 110 i 110 98,701 74 82 70.2 0.01 15 71.8 77.2 68.9 0.23 99 
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