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สารนิพนธเร่ืองการศึกษาโอกาสทางอุตสาหกรรม รวมถึงแผนการตลาดและการดําเนินการ 
ของผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยายนต “Bike Care” ฉบับนี้จัดทําข้ึนเพื่อ
วัตถุประสงคในการรวบรวมขอมูลในการพัฒนาสินคาหมวดหมูในการซอมบํารุงสําหรับรถจักรยานยนต 
ระบบหัวฉีด รวมท้ังมีการศึกษาถึงความเปนไปไดทางธุรกิจ เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและนํา 
ไปสูความสําเร็จทางธุรกิจในอนาคต 

โดยสารนิพนธฉบับนี้จะไมสามารถสําเร็จลุลวงไปได ถาไมไดรับความชวยเหลือจาก 
คุณประภาวุธ ชาลาอาดิศัย ประธานกรรมการผูจัดการใหญ บริษัท นัดพบบางใหญ จํากัด ผูแทนจําหนาย 
รถจักรยานยนตฮอนดา สําหรับสถานท่ีในการเก็บตัวอยาง และเอ้ือเฟอรถจักรยานยนตในการทําผล 
ทดสอบ, อาจารยพิสิษฐ ชินประวัติ เจาหนาฝายเทคนิคบริษัท 3เอ็ม ประเทศไทย สําหรับคําปรึกษา
ขอมูลดานเทคนิค และดวยความกรุณาของผูชวยศาสตราจารย ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ีปรึกษา
โครงการที่ไดใหคําแนะนําและเสียสละเวลาช้ีแนะแนวทางในการดําเนินงานท่ีเปนประโยชน ตลอดจน 
ใหความชวยเหลือในการตรวจสอบแกไขเนื้อหาในสารนิพนธฉบับนี้ดวยความละเอียดถ่ีถวน รวมถึง 
ขอขอบพระคุณอาจารยกฤษกร สุขเวชวรกิจ และอาจารยตรียุทธ พรหมศิริ อาจารยผูสอนวิชาการศึกษา 
อิสระ สําหรับคําช้ีแนะแนวทางที่เปนประโยชน ท้ังในความรูเชิงวิชาการ พัฒนาตอยอดแนวธุรกิจใน 
สถานการณจริง อีกทั้งเสียสละเวลาใหคําปรึกษาอยางตอเนื่องจนกระท่ังสารนิพนธฉบับนี้เสร็จสมบูรณ 
รวมถึงขอกราบขอบพระคุณ ดร.วินัย วงศสุรวัฒน และอาจารยธเนศ สําเริงเวทย ท่ีกรุณาใหคําแนะนํา 
ช้ีแนะแนวทาง และสละเวลาเปนกรรมการสอบสารนิพนธฉบับนี้ 

ประโยชนจากของแผนธุรกิจฉบับนี้ ผูจัดทําขอมอบเครดิตใหแกบุคคลตางๆ ท่ีไดกลาว
มาขางตน สุดทายนี้หวังเปนอยางยิ่งวาแผนธุรกิจฉบับนี้จะเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจศึกษา หากมี
ขอผิดพลาดประการใด ทางผูวิจัยทําขอรับไวและขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 

สุดทายนี้คณะผูวิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆรวมสาขาภาวะผูประกอบการและนวัตกรรมรุนท่ี 
17C ทุกทาน ท่ีใหการสนับสนุนและเปนกําลังใจสําคัญตลอดมา ขอขอบคุณเพื่อนๆ ในกลุมท่ีสละเวลา 
ชวยกันจนรายงานฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี ตลอดจนคณะครูอาจารยทุกทานสําหรับความรูและ
คําปรึกษาท่ีมีคุณประโยชน 
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ประเทศไทยถูกจัดใหเปนฐานการผลิตรถจักรยานยนตอันดับตนๆ ของโลก รองจาก 
จีน อินเดีย และอินโดนีเซีย โดยมีกําลังการผลิตโดยเฉล่ียอยูท่ี 2.2 ลานคันตอป มีผูผลิตท่ีเปนผูนําใน
เทคโนโลยี รถจักรยานยนตตั้งโรงงานอยูในประเทศไทยไมวาจะเปน ฮอนดา ยามาฮา คาวาซากิ และ 
ซูซูกิ มียอดขายรถจักรยานยนตภายในประเทศรวมกันประมาณ 2 ลานคันตอป โดยมีฮอนดาเปนผูนํา 
ในดานสัดสวนของการตลาดมากท่ีสุดอยูท่ี 75% และยามาฮาอยูท่ีราว 18%  

จากการพัฒนาของเทคโนโลยีระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงของรถจักรยานยนตท่ีปจจุบัน
เร่ิมปรับเปล่ียนมาเปนระบบจายน้าํมันเช้ือเพลิงแบบหัวฉีดโดยมีการควบคุมโดยกลองสมองกล 
ประกอบกับเทคโนโลยีของน้ํามันเช้ือเพลิงท่ีเปล่ียนมาเปนแก็สโซฮอลส ทําใหระบบหัวฉีดมีการ
เส่ือมสภาพเร็วข้ึน อันเนื่องมาจากคราบยางเหนียวท่ีบริเวณรูของหัวฉีดซ่ึงมีผลทําใหประสิทธิภาพใน
การฉีดน้ํามันเช้ือเพลิงลดลง อัตราเรงลดลง การเผาไหมไมสมบูรณ ส้ินเปลืองน้ํามันเช้ือเพลิง จึงมองเห็น
โอกาสในการพัฒนาสินคาเพื่อใชในการซอมบํารุงรักษาหัวฉีดของรถจักรยานยนตในรูปแบบ Quick 
Service ซ่ึงเปนเทคโนโลยีใหมสําหรับการลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอดหัวฉีดออกจาก
ตัวรถจักรยานยนต ซ่ึงอัตราการแขงขันในตลาดยังไมสูง เนื่องจากรูปแบบการใหบริการแบบ Quick 
Service ยังมีผูเลนในตลาดนอยราย โดยคุณคาของสินคาหลังจากการใหบริการตอผูใชรถจักรยานยนต 
คือใหความรูสึกของอัตราเรงท่ีแตกตางระหวางกอนลางและหลังลาง ทําใหการขับข่ีเหมือนรถจักรยานยนต 
ใหม ประหยัดน้ํามันเช้ือเพลิง และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต อีกท้ังเปนการสรางรายได
และผลกําไรในอัตราที่สูงมากกวากลุมสินคาซอมบํารุงเดิมท่ีผูแทนจําหนายใหบริการอยูในปจจุบัน 
นอกจากผลตอบแทนของผูแทนจําหนายท่ีสูงข้ึนแลวนั้น การใหบริการผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดรถจักรยานยนต ยังเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันในการใหบริการหลังการขาย
ระหวางผูแทนจําหนายในพื้นท่ีใกลเคียง 

จากปญหาดังกลาวในอุตสาหกรรม ทางกลุมไดจัดต้ังบริษัท Bike Care PMX (Thailand) 
Co., Ltd เพื่อจัดจําหนายผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอด ผานรานผูแทนจําหนาย
รถจักยานยนตของผูผลิตตางๆ เชน Honda, Yamaha และ Suzuki ซ่ึงมีสาขารวมกันท่ัวประเทศมากกวา 
1,200 สาขา โดยสินคาจะถูกนําเสนอโดยชางผูชํานาญการของรานผูแทนจักรยานยนตเมื่อผูใช
รถจักรยานยนตนํารถมาเขารับบริการซอมบํารุงตามระยะทาง 
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ในปแรกทางบริษัทฯ จะเจาะกลุมลูกคาผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพและปริมณฑลจํานวน 30 ราย และจะเพ่ิมจํานวนผูแทนจําหนายในเขตพื้นท่ีตางจังหวัดในป
ท่ี 2 โดยมีเปาหมายอยูท่ีจํานวน 100 ราย ภายใน 3 ป บริษัทฯจะใชกลยุทธดานนวัตกรรมของสินคา
ท่ีมีความแตกตางจากคูแขง โดยอาศัยประสบการณของทีมผูบริหารที่อยูในธุรกิจมาอยางยาวนานและ 
มีความสัมพันธกับเครือขายผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตเปนอยางดี โดยจะดําเนินการจัดกิจกรรม
นําเสนอสินคารวมกับผูแทนจําหนาย เพื่อเปนการสรางการรับรูของผูใชรถจักรยานยนต และสราง
ความคุนเคยในการใชงานตอชางผูปฏิบัติงาน 
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บทท่ี 1 

ความเปนมาและโอกาสทางธุรกิจ 
 
 

ตลาดรถจักรยานยนตในประเทศไทยเปนตลาดท่ีใหญตลาดหน่ึง ตั้งแตป 2542 เปนตนมา 
ตลาดรถจักรยานยนตมีการเติบโตอยางตอเนื่อง ยอดจําหนายรถจักรยานยนตสูงข้ึนโดยตลอด จาก 
603,966 คัน ในป 2542 เปน 2,039,394 คันในป 2547 มีการเจริญเติบโตไมนอยกวา 15% ตอป และ
คาดหมายกันวา จะมีอัตราการขยายตัวไมนอยกวา 8% จนถึงป 2565  

เทคโนโลยีระบบจายเช้ือเพลิงแบบหัวฉีดในรถจักรยานยนตเร่ิมถูกนํามาใชประเทศไทย 
คร้ังแรกในป พ.ศ. 2546 โดยผูผลิตรายใหญของตลาดคือบริษัท AP Honda จํากัด โดยใชชื่อวา “PGM FI” 
หรือ “Programmed Fuel Injection” โดยติดต้ังในรถจักรยานยนตขนาดเล็กรุน Honda Wave 125I ซ่ึง
เปนท่ีขายดีที่สุดในประเทศไทย โดยยกจุดเดนในเร่ืองของการประหยัดน้ํามันท่ีมากกวาระบบคารบูเรเตอร 
เนื่องจากควบคุมโดยกลอง “ECU” (Electronic Control Unit) และชวยลดกาซคารบอนมอนออกไซด 
อันเนื่องมากจากการเผาไหมในเคร่ืองยนตที่มีประสิทธิภาพมากข้ึน และในป พ.ศ. 2552 รถจักรยานยนต 
ทุกรุนของ Honda ไดเปล่ียนมาเปนระบบหัวฉีดท้ังหมด สงผลใหผูผลิตรายอ่ืนเปล่ียนมาเปนระบบ
เทคโนโลยีหัวฉีด เชนเดียวกัน ทําให 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงการเปล่ียนเทคโนโลยขีองรถจักรยานยนต 
 

ในแงของการบํารุงรักษารถจักรยานยนตนั้น พบวาในปจจุบันรถจักรยานยนตทั้งหมด
ที่ใชกลอง ECU ในการควบคุมแทนระบบเกานั้น สวนใหญตองเขารับบริการซอมบํารุงตามระยะทาง 
จากรานตัวแทนจําหนายและศูนยบริการของผูผลิตรถจักรยานยนตนั้นๆ เนื่องจากเทคโนโลยีของ
รถจักรยานยนตในปจจุบันนั้นมีความทันสมัยมากข้ึนจากการออกแบบของผูผลิตรถจักรยานยนต ไม
วาจะเปนในเร่ืองของระบบเคร่ืองยนตที่นําเอาระบบโปรแกรมคอมพิวเตอรเขามาชวยในการวิเคราะห 
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ถึงคามาตรฐานตางๆ ของรถจักรยานยนตในแตละรุนหรือที่เรียกวา “Motorcycle Communication 
System” เชน คาความเร็วของเคร่ืองยนต (Idling Speed) อัตราการส้ินจุดระเบิดในหองเผาไหม (Spark 
Advance Ratio) รวมถึงอัตราการทํางานของระบบหัวฉีดน้ํามันเช้ือเพลิง (Fuel Injector Detector) ซ่ึง
ทําใหผูใชรถจักรยานยนตสวนใหญในปจจุบันตองนํารถกลับมารับบริการซอมบํารุงจากผูแทนจําหนาย 
ซ่ึงแตกตางจากเมื่อกอนที่รานซอมอิสระสามารถซอมบํารุงไดอันเนื่องมาจากเทคโนโลยีของ
รถจักรยานยนตแตกอนนั้นไมไดมีความซับซอนมากนัก 

อีกหนึ่งปจจัยของการเปลี่ยนแปลงของตลาดที่ทําใหเกิดโอกาสทางธุรกิจ คือการ
เปล่ียนแปลงในเทคโนโลยีของเช้ือเพลิงในประเทศไทย โดยเปล่ียนจากการใชน้ํามันเบนซินมาเปน
การใชน้ํามันแกสโซฮอล โดยนําเอาเอทานอลเขามาเปนสวนผสมเพื่อจุดประสงคในการประหยัด
การใชพลังงาน และพบวาการน้ํามันแก็สโซออลในรถจักรยานยนตระบบหัวฉีดทําใหระบบหัวฉีด
อุดตันไดเร็วข้ึนกวาปกติ 

เม่ือศึกษาเพิ่มเติม พบวารถจักรยานยนตในปจจุบันท่ีใชระบบหัวฉีดนั้น มีปญหาเกี่ยวกับ 
การจายน้ํามันของหัวฉีด เนื่องจากหลังจากการใชงานนานๆพบวาหัวฉีดมีการอุดตันจากคราบตะกอน 
ยางเหนียวท่ีเล็ดลอดเขาไปในรูหัวฉีด ซ่ึงสงผลใหประสิทธิภาพของหัวฉีดดอยลง ปญหาท่ีตามมาคือ 
อัตราเรงที่มีประสิทธิภาพลดลง การฉีดน้ํามันเชื้อเพลิงไมเปนละอองฝอย เคร่ืองยนตเดินไมเรียบ 
ส้ินเปลืองน้ํามันมากกวาปกติ และการเผาไหมท่ีไมสมบูรณ หากปลอยใหอาการเหลานี้เกิดขึ้นเปน
เวลานานจะสงผลระยะยาวตอเคร่ืองยนต อีกท้ังรูปแบบการลางทําความสะอาดหัวฉีดท่ีมีใหบริการอยู 
ในปจจุบันไมไดรับความนิยมท่ีศูนยบริการของผูแทนจําหนายมากนัก เชน เคร่ืองอัลตราโซนิค ท่ีตอง 
ใชเงินลงทุนสูงเนื่องจากเคร่ืองมีราคาแพง การใชงานที่คอนขางยุงยากและซับซอนจากการที่ตองถอด 
หัวฉีดออกมาจากตัวรถ ทําใหใชเวลานานในการปฏิบัติงานและมีความเส่ียงในการกอใหเกิดคาใชจายแฝง 
อันเนื่องมาจากความเสียหายในช้ินสวนตางๆ ในระหวางการถอดประกอบ  

จากขอมูลขางตนทําใหทางบริษัทฯ เห็นโอกาสทางธุรกิจในการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยี 
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดแบบไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ มาใชการบํารุงรักษาหัวฉีด 
เม่ือถึงกําหนดเขารับบริการตามระยะทางซอมบํารุงท่ีผูผลิตรถจักรยานยนตกําหนดมาในคูมือซอมบํารุง 
เพื่อทําใหหัวฉีดรถจักรยานยนตมีประสิทธิภาพท่ีดี เคร่ืองยนตเดินเรียบ อัตราเรงเหมือนรถใหม ลด
การส้ินเปลืองของการใชพลังงาน และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 
 
 
2.1  วิเคราะหโอกาสทางธุรกิจและอุตสาหกรรม 

โอกาสทางธุรกิจ เทคโนโลยีรถจักรยานยนตเปล่ียนจากระบบคารบูเรเตอรเปนระบบ
หัวฉีด 100% 

 

 

 
ภาพท่ี 2.1 เทคโนโลยีรถจักรยานยนตระบบคารบูเรเตอร 
 

การขยายตัวอยางตอเนื่องในตลาดรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศ
ไทย  

 
ภาพท่ี 2.2 การขยายตัวอยางตอเนื่องในตลาดรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทย 
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จากกราฟการขยายตัวของจํานวนรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทย 
ซ่ึงมีการขยายตัวมากกวา 3 เทา ในชวงระยะเวลาที่ผานมา เนื่องจากการสงเสริมของรัฐบาลท่ีสงเสริม
ใหผูผลิตตางชาติเขามาตั้งโรงงานการผลิตในประเทศไทย เชน แบรนดดูคาติ จากประเทศอิตาลี แบรนด 
บี.เอ็ม.ดับเบ้ิลยู จากประเทศเยอรมัน เปนตน อีกท้ังการปรับลดภาษีนําเขาท้ังในตัวใหมเองและอะไหล 
ทดแทน จึงทําใหราคาของรถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) นั้นมีราคาลดลง ทําใหยอดขายของ
รถจักรยานยนตขนาดใหญ (Big Bike) เจริญเติบโตไดเปนอยางดี ซ่ึงคาดการณวาตลาดรถจักรยานยนต 
ขนาดใหญ (Big Bike) ในประเทศไทยจะมีอัตราการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องในอนาคตอยูที่ 10% 
 

การวิเคราะหคูแขง Competitor Analysis (วิเคราะหสินคาเดิมที่มีอยูตลาด VS สินคา
ท่ีจะนําเขาสูตลาดใหม)  

รูปแบบการลางแบบตอตรงเขาหัวฉีดโดยไมตองใชอุปกรณหรือถอดหัวฉีดออกจาก ตัวรถ 
(Quick Service) ยังไมมีการนําเสนอผลิตภัณฑรูปแบบนี้ในตลาด โดยปจจุบันสามารถแบงชนิด ของ
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดออกเปน 3 กลุมใหญๆ ดังนี้  

1. ชนิดผสมกับน้ํามันเชื้อเพลิง (Fuel Tank Additive) ใชงายเพียงเติมลงในถังน้ํามัน
เช้ือเพลิง ไมไดผลท่ีแตกตางกอนและหลังลาง ราคาไมแพง เม่ือเทียบกับคาบริการลางทําความสะอาด
ดวยเคร่ืองอัลตราโซนิค โดยราคาตอขวดในการเติม 1 คร้ังอยูที่ประมาณ 60 – 85 บาท ผลตอบแทน
ผูประกอบการดี ผูใชรูจักสินคาเปนอยางดี สามารถหาซ้ือได ตามรานอะไหลทั่วไป 

 

 
ภาพท่ี 2.3 ผลิตภัณฑชนดิผสมกับน้ํามันเช้ือเพลิง (Fuel Tank Additive) 
 

2. ชนิดเคร่ืองลางหัวฉีดแบบอัลตราโซนิค (Ultrasonic Machine) การใชตองมีการศึกษา 
คูมือการใชอยางถูกตอง เคร่ืองลางหัวฉีดมีราคาสูงโดยมีใหบริการ ที่รานผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต 
บางสาขา แตไมไดรับการความนิยม เนื่องจากราคาคาบริการตอคร้ังคอนขางแพงโดยคาบริการตอคร้ัง 
อยูที่ 200 – 300 บาทข้ึนอยูกับขนาดของรถจักรยานยนต ใชเงิน ลงทุนสูงโดยราคาเคร่ืองอยูที่ประมาณ 
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45,000 – 60,000 บาท ผลตอบแทนชา แตใหผลท่ีชัดเจนกอนและหลังลาง ใชเวลานานในการลางโดย 
ตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ 
 

 
ภาพท่ี 2.4 ผลิตภัณฑชนดิเครื่องลางหัวฉีดแบบอัลตราโซนิค (Ultrasonic Machine) 
 

3. ชนิดชุดลางหัวฉีดพรอมอุปกรณปรับแรงดัน (3M & Sonic Jet) ถูกออกแบมาใหใช
โดยชางผูชํานาญการเทานั้น ใหผลท่ีชัดเจนกอนลางและหลังลาง ราคาใหบริการไมแพงโดยราคาใน
การใหบริการอยูที่ 150 – 250 บาท โดยข้ึนอยูกับขนาดของรถจักรยานยนต ใชเวลานอยในการลาง
แตละคร้ัง เนื่องจากไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ กําไรตอการบริการสูง แตเนื่องจากตองใชอุปกรณ 
ประกอบในการลางทําความสะอาด ทําใหมีตนทุนในเร่ืองของเคร่ืองมือ และปญหาเร่ืองเคร่ืองมือชํารุด
ไดงาย อีกท้ังขนาดบรรจุไมไดถูกออกแบบมาเพ่ือใชกับรถจักรยานยนต ทําใหตองใชวิธีการจับเวลา
ในการใหบริการแตละคร้ังซ่ึงไมสะดวกตอการปฏิบัติงาน 
 

 
ภาพท่ี 2.5 ผลิตภัณฑชนดิชุดลางหัวฉีดพรอมอุปกรณปรับแรงดัน 
 

4. ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด Bike Care (Quick Service) เปนผลิตภัณฑที่
ถูกออกแบบมาเพื่อใชลางทําความสะอาดหัวฉีดรถจักรยานยนตโดยชาง ผูชํานาญการ โดยลักษณะเดน
ของสินคาคือ สามารถใหความรูสึกท่ีแตกตางถึงอัตราเรงท่ีดีข้ึนระหวาง กอนลางและหลังลาง ไมตอง
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ใชเคร่ืองมือปรับแรงดันในการตอพวง ไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ ใชเวลาในการลางทําความสะอาด 
10 นาทีตอการใหบริการ 1 คร้ัง (1 กระปองตอ รถจักรยานยนต 1 คัน) สะดวกตอการใชงานของชาง ใช
เงินลงทุนไมมาก สรางผลกําไรที่ดีกวาในหมวดสินคาซอมบํารุงอ่ืน 

 

 
ภาพท่ี 2.6 ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด Bike Care (Quick Service) 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงการเปรียบเทียบผลิตภณัฑชนดิตางๆ 
 
 

2.2  ตลาด Market Size (ประมาณการมูลคาตลาดรวมสําหรับผลิตภัณฑลางหัวฉีด) 
จํานวนผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตรวมทุกแบรนดทั่วประเทศถึง 2,461 สาขา ซ่ึงเปน 

กลุมลูกคาเปาหมายของบริษัทฯ ที่สามารถนําเสนอสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดไปยัง
ผูแทนดังกลาวได 
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ตารางท่ี 2.1 จํานวนผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตรวมทุกแบรนด 

ผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต จํานวนสาขาผูแทนจําหนายท่ีมีการ
ใหบริการหลังการขาย สัดสวน (%) 

Honda 1,320 54% 
Yamaha 530 22% 
Kawasaki 147 6% 
Suzuki 450 18% 
Ducati 14 1% 
รวม 2,461 100% 
หมายเหตุ: ขอมูลอางอิงเรื่องการเขารับบริการเฉลี่ยตอปของรถจักรยานยนต จากผูแทนจําหนาย
รถจักรยานยนต ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 2.2 ตลาด Market Size (ประมาณการมูลคาตลาดรวมสําหรับผลิตภัณฑลางหัวฉีด) 

ประเภทรถจักรยานยนต
หัวฉีดแบงตามขนาด

เครื่องยนต 

จํานวน
รถจักรยานยนต
ระบบหัวฉีด 

(โดยประมาณการ 
ณ 31 ธ.ค. 57) 

ประมาณการ
รถจักรยานยนตท่ีเขา
รับบริการตรวจเช็ค
ระยะทางท่ีผูแทน

จําหนาย 

จํานวนการเขารับ
บริการตามระยะทาง 

(เฉลี่ย 2 ครั้ง/ป) 

คาบริการ
ลางหัวฉีด 
(บาท/คัน) 

ประมาณการมูลคา
ตลาดบริการลาง
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 
นวัตกรรมและเทคโนโลยีผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด (Quick Service) การใช

หัวเช้ือทําความสะอาดชนิดเขมขนสูงบรรจุในกระปองภายใตแรงดันแลวตอตรงเขาท่ีระบบหัวฉีดตรง 
โดยไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ ใชระยะเวลาในการดําเนินการเพียง 10 นาที 
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2.4  Target Market 
ลูกคาบริษัทฯ คือ ผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตและศูนยบริการจํานวน 1,300 สาขา 

(Honda Yamaha Suzuki Kawazaki) ทั่วประเทศไทย 
 
 

2.5  Market Position 
 

 
ภาพท่ี 2.8 Market Position 
 

สําหรับการกําหนดตําแหนงทางการตลาดผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดของบริษัทฯ 
นั้น ไดถูกกําหนดใหสินคามีความแตกตางจากคูแขงท่ีมีอยูในตลาด โดยนําเอาขอจํากัดตางๆ ของคูแขง 
มาพัฒนาใหมีความเหมาะสมกับลักษณะตลาด เชนเร่ืองของคุณสมบัติการของตัวสินคาเอง (Engine 
Performance) ที่คูแขงเดิมท่ีมีอยูคือชนิดเติมผสมในถังน้ํามันนั้นไมสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูใชรถจักรยานยนต เนื่องจากไมทําใหผูใชรถจักรยานยนตรูสึกถึงความแตกตางของสินคาจาก
กอนใชและหลังใช ทําใหผูใชรูสึกไมเห็นถึงประโยชนของสินคา ซ่ึงสินคาของบริษัทฯ นําเอาขอจํากัดนี้ 
มาพัฒนาใหกอนเขารับบริการและหลังเขารับบริการ ผูใชรถจักรยานยนตสามารถรูสึกถึงอัตราเรงท่ี
มีการเปล่ียนแปลงไดอยางชัดเจน นอกจากนี้เนื่องจากสินคาของบริษัทฯไดถูกออกแบบมาใหใชโดย
ชางผูชํานาญการเทานั้น ซ่ึงบริษัทฯ ไดออกแบบผลิตภัณฑใหมีการใชงานท่ีงายไมซับซอน (User 
Friendly) ทําใหชางสามารถใชงานไดอยางสะดวก ลดระยะเวลาในการปฏิบัติงานเม่ือเทียบกับคูแขง
ในสวนของเคร่ืองลางหัวฉีดชนิดอัลตราโซนิคท่ีมีข้ันตอนในการทํางานท่ีคอนขางซับซอนและใชเวลา 
ในการปฏิบัติงานท่ีนานกวาเนื่องจากตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถ รวมถึงชนิดท่ีตองใชเคร่ืองมือ
ปรับแรงดันซ่ึงลวนแตทําใหเกิดขอจํากัดในการปฏิบัติงาน โดยใหผลจากการลางท่ีไมแตกตางกันใน
เชิงของความรูสึกของผูใชที่นํารถเขารับบริการ 

LOW PERFORMANCE

HIGH PERFORMANCE
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2.6  Business Operation Plan 
1. ทําการเตรียมในสวนของผลิตภัณฑท้ังในสวนของ การออกแบบตัวผลิตภัณฑ เชน 

ภาชนะท่ีบรรจุ การเลือกตัวสารเคมีท่ีมีความเขมขนอยางเหมาะสม การคํานวณแรงดัน รวมทั้งการติดตอ 
ประสานงานกับผูผลิตท้ังในสวนของกระปองและสารเคมี พรอมท้ังส่ังทําตัวอยางเพ่ือนําไปทดสอบ
ภาคสนาม 

2. ติดตอทางผูแทนจําหนายในหลาย  ๆแหงเพื่อทําการนัดวันในการทํากิจกรรมการทดลอง 
ภาคสนาม โดยท่ีจะทําการทดลองกับรถจักรยานยนต และรับฟงผลรวมถึงขอคิดเห็นตางๆ ในการนํา 
มาปรับแกไขผลิตภัณฑ 

3. นําผลที่ไดมาวิเคราะหปรับปรุงแกไข เพื่อออกแบบและสรางผลิตภัณฑท่ีสมบูรณท่ีสุด  
4. เตรียมเรื่องการผลิตสินคา จํานวนการผลิต สัญญาตางๆ ในการจางผลิต และออก

ผลิตภัณฑท่ีพรอมจําหนายสูตลาด 
5. จัดจําหนายสินคาสูศูนยบริการรถจักรยานยนตท้ังในกรุงเทพมหานครรวมถึง

ตางจังหวัด ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
6. เตรียมแผนการในการขยายผลิตใหเปนไปตามแผนการขายท่ีกําหนดไว 
 
 

2.7  Basic Marketing Research 
 
2.7.1  พฤติกรรมผูบริโภค  
ปจจุบันเทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลงจากระบบเดิมสูระบบหัวฉีดท่ีควบคุมโดยกลอง 

ECU นั้น ทําใหผูใชรถจักรยานยนตหรือรานซอมอิสระไมสามารถหาเครื่องมือ มาทําการวิเคราะห
ซอมแซมจักรยานยนตเองได ซ่ึงทําใหผูใชรถจักรยานยนตนํารถเขารับบริการกับตัวแทนจําหนายและ 
ศูนยบริการของผูผลิต 

 
2.7.2  สภาพตลาดของสินคาและบริการ  
ตลาดของสินคานั้นมีขนาดใหญเนื่องจากปจจุบัน มีผูใชรถจักยานยนตเปนจํานวนมาก 

โดยแบงตาม Segment ดังนี้ 
Market Segmentation (การแบงกลุมเปาหมายในตลาดรถจักรยานยนต) 
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ภาพท่ี 2.9 Market Segmentation 
 

จากการสํารวจตลาดพบวาผูบริโภครับรูถึงผลิตภัณฑทําความสะอาดหัวฉีดมากขึ้น 
รวมถึง พบปญหาของผลิตภัณฑที่ออกจําหนายอยูในตลาดปจจุบันซ่ึงเปนขอมูลจากผูแทนจําหนาย
รถจักรยานยนต สามารถสรุปไดวาเม่ือผูใชรถจักรยานยนตนํารถเขารับตรวจเช็คตามระยะทาง มีการถาม 
ถึงบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดตอผูใหบริการเปนจํานวนท่ีมากข้ึน เชน จากขอมูลท่ีสํารวจจาก
ผูแทนจําหนายรถจักยานยนตฮอนดา ซ่ึงในแตละวันท่ีมีรถเขารับบริการตรวจเช็คตามระยะโดยเฉล่ีย
ที่ 50 คัน จะมีการใหบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดอยูที่ 10 คันโดยเฉล่ีย (Honda Nudpob) 15 คัน
โดยเฉล่ีย (Honda PV Motor) เปนตน นอกจากนี้ยังพบถึงปญหาในเร่ืองของการใหบริการของเจาของ 
สินคาเดิมท่ีมีอยูแลวในตลาดซ่ึงเปนโอกาสที่ดีในการนําเสนอสินคาของบริษัทฯ เขาสูตลาด รายละเอียด 
ขอมูลจากการสํารวจตลาดผูแทน 
 

 
ภาพท่ี 2.10 ขอมูลจากการสํารวจตลาดจากผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต 

Tier A = รถจักรยานยนตขนาดใหญ > 400 CC 
(Big Bike) Population 50,000 คัน 

Tier B = รถจักรยานยนตขนาดกลาง < 400 – 150 
CC (Medium Bike) 2 ลานคัน 

Tier c = รถจักรยานยนตขนาดเล็ก <150 CC 
(Scooter) 8 ลานคัน 
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2.8  การวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจ 
จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis) โดยใชเคร่ืองมือ PEST Analysis 

PEST Analysis สามารถสรุปโอกาสทางธุรกิจดังตอไปนี้ 
 
2.8.1  ปจจัยกฎเกณฑท่ีมีความเกี่ยวของกับภาครัฐ (Political Factor) 
ประเทศไทยเปนประเทศที่ตองนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงเปนจํานวนมากจากตางประเทศ 

เนื่องจากไมสามารถผลิตน้ํามันเช้ือเพลิงไดเพียงพอตอความตองการภายในประเทศ รัฐบาลพยายาม
ท่ีจะนําเอาพลังงานทดแทนในรูปแบบตางๆ เขามาใชทดแทนนํ้ามันเชื้อเพลิงเพื่อลดปริมาณการ
การนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงจากตางประเทศ เชน การนําเอทานอลมาเปนสวนผสมของน้ํามันเช้ือเพลิง 
ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดมีคุณสมบัติหลักทําใหการทํางานของระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิง
นั้นเปนไปอยางสมบูรณ ซ่ึงมีผลโดยตรงตอปริมาณการส้ินแปลืองน้ํามันเช้ือเพลิงในรถจักรยานยนต 
ประกอบกับจํานวนประชากรรถจักรยานยนตในประเทศไทยน้ันมีมากถึง 20 ลานคัน (ระบบหัวฉีด
ประมาณ 10 ลานคัน) และยังมีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง จึงสามารถท่ีจะทําใหปริมาณการใชน้ํามัน 
เชื้อเพลิงของกลุมรถจักรยานยนตลดนอยลงจากเดิม เปนไปตามนโยบายการประหยัดพลังงานของ
ภาครัฐท่ีพยายามลดปริมาณการนําเขาน้ํามันเช้ือเพลิงจากตางประเทศ 

 
2.8.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor)  
สําหรับความเกี่ยวของดานเศรษฐกจินัน้ ในภาวะท่ีเศรษฐกิจชะลอตัวท่ัวโลก ระดับการ

ใชจายของประชากรไทยโดยเฉล่ียลดลงจากเดิม อีกท้ังราคาสินคาเกษตรของประเทศไทยท่ีตกตํ่า ทําให 
รายไดของเกษตรกรไทยน้ันลดลง เนื่องจากประเทศไทยเปนประเทศเกษตรกรรม จึงมีผลกระทบ
อยางเห็นไดชัดตอภาพรวมเศรษฐกิจในประเทศ รถจักรยานยนตเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีเกษตรกรเกือบ
ทุกครัวเรือนมีไวครอบครองเนื่องจากใหความสะดวกสบายในการเดินทาง และราคาสามารถเขาถึง
ไดไมยากนัก จากสถานการณดังกลาวปฏิเสธไมไดวาจะมีผลกระทบตอตลาดรถจักรยานยนต โดยเฉพาะ 
อยางยิ่งอัตราการซ้ือรถใหม ดังนั้นจากสาเหตุดังกลาวขางตนนาจะเปนปจจัยทางดานบวกตอตลาด
สินคาผลิตภัณฑซอมบํารุง เนื่องจากผูใชอาจจะตองมีคาใชจายในการซอมบํารุงรักษามากข้ึนเนื่องจาก 
อายุการใชงานของรถจักรยานยนตตองถูกใชนานข้ึน ซ่ึงสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด
จะเปนอีกบริการทางเลือกในการดูแลรักษารถจักรยานยนตสําหรับผูบริโภค 
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2.8.3  ปจจัยทางดานสังคม (Social Factor)  
ในสวนผลกระทบทางดานสังคม ในปจจุบันปริมาณรถยนตรวมท้ังรถจักรยานยนตใน

เขตพ้ืนท่ีชุมชนเมืองนั้นมีปริมาณเพิ่มขึ้นและทําใหการจราจรนั้นมีความหนาแนนมากโดยเฉพาะ
ในชวงช่ัวโมงเรงดวน การเผาไหมของเคร่ืองยนตในระหวางท่ีจราจรติดขัดนั้นกอใหเกิดปริมาณกาซ
คารบอนไดออกไซดปริมาณท่ีมากในพ้ืนท่ีบริเวณนั้นๆ อีกทั้งสําหรับเครื่องยนตที่มีการเผาไหมไม
สมบูรณจะกอใหเกิดกาซคารบอนมอนออกไซด ซึ่งเปนกาซพิษมีผลตอระบบทางเดินหายใจและ
ส่ิงแวดลอม ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้นสามารถชวยเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของ
เคร่ืองยนตใหเกิดการเผาไหมสมบูรณลดปริมาณกาซคารบอนมอนออกไซดในช้ันบรรยากาศชวยทํา
ใหลดอัตราการเกิดมลพิษตอส่ิงแวดลอม 

 
2.8.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology Factor)  
สําหรับปจจัยดานเทคโนโลยีโดยเฉพาะอยางยิ่งเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตท่ีเปล่ียน 

จากระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงดวยคารบูเรเตอร มาเปนระบบจายน้ํามันดวยหัวฉีดควบคุมโดยระบบ
สมองกล (ECU: Electronics Control Unit) ซ่ึงเปนการเปล่ียนรูปโฉมของรถจักรยานยนตใหมีความ
ทันสมัยมากข้ึน โดยนําเอารูปแบบการทํางานของระบบสมองกลรถยนตมาเปนตนแบบในการพัฒนา 
ดังนั้นรูปแบบของสินคาโดยเฉพาะหมวดหมูสินคาซอมบํารุง (After Market Product) ในบางรายการ 
ตองจึงตองมีการเปล่ียนรูปแบบการใหบริการเพื่อใหสอดคลองกับเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตท่ี
เปล่ียนไป เชน จากเดิมระบบจายน้ํามันเช้ือเพลิงแบบคารบูเรเตอรซ่ึงสามารถถอดออกมาทําความสะอาด 
ไดไมยาก แตในปจจุบันระบบจายน้ํามันแบบหัวฉีดไมสามารถถอดออกมาลางเหมือนเดิมได ตองให 
ชางผูชํานาญการเปนผูใหบริการ อีกท้ังยังตองมีการปรับคามาตรฐานตางๆ โดยนําเอาระบบคอมพิวเตอร 
เขามาใช (Motorcycle Communication System) ซ่ึงนับไดวาเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจสําหรับ
สินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนต 

 
 

2.9  การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ (Industry Analysis) 
การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด

รถจักรยานยนต โดยใช Five Forces Model พบวา โดยรวมธุรกิจนี้มีความนาสนใจใหเขามาลงทุน 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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2.9.1  การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants) 
สินคากลุมซอมบํารุงรถจักรยานยนตหรือสินคาท่ีใชทดแทน (2W After Market Product) 

นับไดวาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันคอนขางสูง เนื่องมาจากตลาดท่ีมีขนาดใหญ และผูใชรถจักรยานยนต 
มีความจําเปนตองซอมบํารุงหรือเปล่ียนตามระยะเวลา ในสวนของสินคากลุมผลิตภัณฑลางทําความ
สะอาดหัวฉีดนั้น การคุกคามของผูผลิตหนาใหมในปจจุบันพบวายังไมมีผูเลนรายใดเขามาในตลาด
นี้มากนัก เนื่องจากระบบหัวฉีดในรถจักรยานยนตนั้นเพ่ิงถูกนํามาใชในกับรถจักรยานยนตอยางเต็ม
รูปแบบเม่ือ 5 ปท่ีผานมา อีกท้ังผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดในรูปแบบของ Quick service นั้น 
เปนสินคาท่ีตองใชโดยชางผูชํานาญการเทานั้น เนื่องจากมีข้ันตอนในการใชงานท่ีตองการประสบการณ 
และความรูความชํานาญของชาง ซ่ึงตองมีข้ันตอนในการตรวจสอบอ่ืนๆรวมดวย เพ่ือกอใหเกิดประโยชน 
สูงสุด เชน ระบบแรงดันของปมน้ํามันเช้ือเพลิงอยูในสภาพท่ีปกติหรือไม วาลวของเคร่ืองยนตอยูใน
คามาตรฐานหรือไม ระบบกรองอากาศอยูในสภาพท่ีดีหรือไม โดยท้ังหมดเปนข้ันตอนท่ีมีความจําเปน 
ในการตรวจสอบกอนท่ีจะใชผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดใหเกิดประโยชนสูงสุด อีกท้ังใน
การออกแบบตัวสินคาผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดเองก็ตองมีความรูความเช่ียวชาญในเร่ืองตางๆ 
ซ่ึงตองนํามาประกอบกัน เชน สวนผสมของตัวน้ํายา แรงดันในกระปองท่ีเหมาะสมสําหรับการทํางาน 
ของหัวฉีดในรถแตละรุน ประเภทของกาซเฉ่ือยท่ีนํามาใชเปนแรงดัน การออกแบบอุปกรณวาลวและ 
อุปกรณตอพวงท่ีสามารถใชกับรถจักรยานยนตไดทุกรุน โดยปจจัยตาง  ๆท่ีกลาวมานั้นมีความสัมพันธกัน 
ในการออกแบบสินคา ซ่ึงถาผูเลนหนาใหมขาดความรูหรือประสบการณก็อาจทําใหสินคานั้นๆ เกิด
ความเสียหายตอรถจักรยานยนตได ซ่ึงรายละเอียดตางๆดังท่ีกลาวมาอาจจะเปนส่ิงกีดขวางในการท่ี 
จะปองกนัผูเลนหนาใหมเขามาแบงสัดสวนตลาดในอนาคต 
 

2.9.2  อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 
ในสวนของข้ันตอนการผลิตซ่ึงมีความเกี่ยวของกับซัพพลายเออรนั้น หลักๆ จะมีอยู 2 

สวน คือ 
1. Additive suppliers: โดยผูผลิต Additive ท่ีจะนํามาใชเปนวัตถุดิบในการผลิตภัณฑ

ลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้น เปนบริษัทขนาดใหญท่ีเปนผูคิดคนและพัฒนาสารเพ่ิมคุณภาพ (Additive) 
ใหกับอุตสาหกรรมปโตรเคมี และอุตสาหกรรมน้ํามันเช้ือเพลิง โดยซัพพลายไปทั่วโลก เชน Oronite, 
Afton, Infinium และ Exxon Mobil โดย Additive Suppliers ตางๆที่กลาวมามีสาขาผูแทนจําหนายอยู 
ในทุกประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต เชน สิงคโปร ไทย มาเลเซีย และเวียดนาม เปนตน 
อีกท้ังสินคาในหมวดหมูท่ีนํามาใชเปนสวนผสมหลักในการผลิต ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดนั้น 
ในแตละคายผูผลิตมีคุณสมบัติใกลเคียงกัน ซ่ึงสามารถนํามาใชทดแทนกันไดในกรณีท่ีมีปญหาเร่ือง
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ของซัพพลาย ถึงแมวาปริมาณการสั่งซื้อขั้นตํ่า (Minimum Order Quantity) อาจจะคอนขางสูงตอ
การส่ังซ้ือตอคร้ัง แตก็ยังอยูในเกณฑท่ีรับไดเม่ือประเมินจากอัตราผลกําไร และแผนในการผลิต 

2. Aerosal Can Manufacturing: หรือผูรับบรรจุในรูปแบบของกระปอง ซ่ึงในประเทศไทย 
มีผูรับบรรจุสินคาในรูปแบบของ Aerosal Can ท่ีไดมาตรฐานจํานวนมาก อีกทั้งขนาดกระปองที่เลือกใช 
ก็เปนขนาดมาตรฐานเดียวกับสินคาในกลุมอ่ืนซ่ึงมีปริมาณอุปทานท่ีสูง ประเภทของกาซเฉ่ือยท่ีนํา 
มาใช (N2) ก็เปนกาซท่ีใชท่ัวไปในอุตสาหกรรมอ่ืนๆอยางแพรหลาย ทําใหความเส่ียงในเร่ืองของวัตถุดิบ 
ขาดตลาดลดนอยลง อีกท้ังทางบริษัทเองก็มีนโยบายกระจายความเส่ียงในเร่ืองของผูรับบรรจุไวอยูแลว 
โดยจะคัดเลือกผูผลิตท่ีไดมาตรฐานไว 2-3 ราย เพื่อรองรับการเจริญเติบโตและเพ่ือลดอํานาจการตอรอง 
ของผูรับบรรจุในระยะยาว 

 
2.9.3  สินคาทดแทน (Substitute Product)  
ในดานของสินคาทดแทนนั้น ปฏิเสธไมไดวาในอนาคตจะตองมีผูผลิตสินคาในหมวดหมู 

ดูแลรักษาระบบหัวหัวฉีดข้ึนมาเน่ืองจากเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตไดเปล่ียนมาเปนระบบจาย
เช้ือเพลิงแบบหวัฉีดท้ังหมด ซ่ึงในปจจุบันมีสินคาท่ีสามารถใชในการลางทําความสะอาดหวัฉีดอยูแลว 
ไมวาจะเปน ชนิดท่ีเติมผสมในถังน้ํามัน เคร่ืองอัลตราโซนิค เปนตน แตเพียงแควาลักษณะการใชงาน 
และคุณภาพยังไมเปนท่ีนิยมในวงกวาง ซ่ึงมีขอจํากัดตางๆ เชนการใชงานคอนขางยากสําหรับเคร่ือง 
อัลตราโซนิครวมท้ังราคาคอนขางสูง ใชเวลาในการลางรวมถอดประกอบนาน หรือผูขับข่ีไมรูสึกถึง
ความแตกตางในสินคากลุมท่ีใชเติมผสมในถังน้ํามัน อยางไรก็ตามในอนาคตมีความเปนไปไดสูงท่ี
ผูผลิตรถจักรยานยนตตางๆ เชน ฮอนดา ยามาฮา จะพัฒนาสินคาท่ีมีความเหมาะสมในการใชงานและ 
นําเสนอสูชองทางผูแทนจําหนายท่ีเปนของตน ซ่ึงถึงเวลานั้นแนนอนวาบริษัทฯ อาจจะไดรับผลกระทบ 
ไมมากก็นอยอยางหลีกเล่ียงไมได ซ่ึงทางบริษัทตระหนักถึงปญหาดังกลาวเปนอยางดี และมีการเตรียม 
แผนสํารองในการรับมือไว เชน การขยายตลาดไปสูรานซอมอิสระโดยใชรูปแบบทางธุรกิจท่ีเปน Partner 
กับรานผูแทนจําหนายท่ีมีเครือขายกับรานซอมอิสระจํานวนมาก โดยจูงใจดวยผลตอนแทนท่ีนาสนใจกวา 
ในสวนของแผนการทางเลือกอ่ืนคือ อาจจะนําเสนอเปนผูผลิตใหกับผูผลิตรถจักรยานยนตเองเลยใน
รูปแบบ OEM (Original Equipment Manufacturer) หรือขยายตลาดไปในกลุมประเทศเพื่อนบานท่ีมี
ประชากรรถจักรยานยนตสูงๆ เชน อินโดนีเซีย หรือ เวียดนาม เปนตน 

 
2.9.4  อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining of Customer) 
ในสวนของอํานาจตอรองกับลูกคานั้น ในปจจุบันอาจจะยังไมเปนปญหามากนัก เนื่องจาก 

สถานการณของกลุมรานผูแทนจําหนายกําลังประสบกับปญหาในเร่ืองของ อัตราผลตอบแทนในกลุม 
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สินคาซอมบํารุงนั้นอยูในอัตราท่ีคอนขางตํ่า เนื่องมาจากการกําหนดราคาขายปลีกโดยผูผลิตรถจักรยานยนต 
ท่ีกําหนดราคาไวเปนมาตรฐาน ซ่ึงทุกผูแทนจําหนายตองใชราคากลางในการใหบริการตามท่ีผูผลิต
กําหนดมา ทําใหความสามารถในการแขงขันระหวางสาขาผูแทนจําหนายในการใหบริการซอมบํารุงนั้น 
ไมมีความแตกตาง อีกท้ังสินคาท่ีใหบริการก็เปนสินคาท่ีเหมือนกันโดย supply จากผูผลิตรถจักรยานยนต 
ในแบรนดนั้นๆ (Genuine Parts) จากการแขงขันท่ีรุนแรงในการใหบริการซอมบํารุงตามระยะทาง
ตามท่ีกลาวมาขางตน นาจะเปนปจจัยทางดานบวก ในการนําเสนอผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีด 
ซ่ึงรานผูแทนจําหนายไดรับผลตอบแทนในอัตราท่ีมากกวาสินคาซอมบํารุงกลุมอ่ืนบนทรัพยากรบุคคล 
ท่ีเทาเดิม อีกท้ังยังเปนการเพิ่มความสามารถในการแขงขันในการใหบริการหลังการขายระหวางผูแทน 
จําหนายดวยกันเองจากบริการลางทําความสะอาดหัวฉีดท่ีบริษัทฯไดนําเสนอไป 

 
2.9.5  การแขงขันภายภายในอุตสาหกรรม (Competitive of Rivalry) 
การแขงขันในอุตสาหกรรมสินคาทดแทนสําหรับรถจักรยานยนต (2W Aftermarket 

Product) นั้นเต็มไปดวยความรุนแรง เนื่องจากขนาดตลาดคอนขางใหญ มีผูเลนมากรายเขามาแยงชิง
สัดสวนทางการตลาด อีกท้ังพฤติกรรมของผูบริโภคหรือผูใชรถจักรยานยนตเอง สวนใหญก็เปนกลุม 
ท่ีมีรายไดไมสูงมากนัก ทําใหราคาของสินคาท่ีจะนําเสนอเขามาในตลาดกลุมนี้ตองมีราคาท่ีคอนขาง
แขงขันได โดยเฉพาะอยางยิ่ง สินคากลุมอุปกรณตกแตงตางๆ (DIY: Do it yourself)  แตในทางกลับกัน 
กลุมสินคาท่ีมีความเกี่ยวของกับเคร่ืองยนตหรือระบบการทํางานตางๆ ท่ีมีความซับซอน ผูขับข่ี
รถจักรยานยนตมีความยินดีท่ีจะจายเพื่อทําใหรถจักรยานยนตของตนเองน้ันม่ีประสิทธิภาพที่ดีเหมือน 
รถใหม เนื่องมาจากผูใชรถจักรยานยนตไมสามารถซอมบํารุงดวยตัวเองได (DIFM: Do it for me) 
อีกท้ังชางผูชํานาญการในแตละผูแทนจําหนายก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการซอมบํารุงหรือเขารับ 
บริการตาง  ๆอยางมีนัยสําคัญ ดังนั้นสินคาซอมบํารุงในหมวดหมูของเคร่ืองยนตนั้นยังมีอัตราการแขงขัน 
ไมสูงมากนัก เนื่องจากตองอาศัยความนาเช่ือถือและความรูของผูผลิต อีกท้ังยังตองสามารถทําใหผูใช 
รถจักรยานยนต (End User) สามารถรับรูถึงคุณคาในสินคานั้นๆ อยางจับตองและรูสึกได ซ่ึงนับได
วาเปนโอกาสทางธุรกิจท่ีมีความนาสนใจในการลงทุนในกลุมสินคาซอมบํารุงท่ีเกี่ยวของกับเคร่ืองยนต 
 
 

2.10  การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ (Industry Analysis) 
การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ บริษัทฯ ใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 

โดยรวมพบวามีโอกาสทางการธุรกิจท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยสนับสนุนดังนี้ 
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2.10.1  จุดแข็ง (Strengths) 
จุดแข็งของบริษัทฯ คือประสบการณของทีมผูบริหารที่คว่ําหวอดอยูในอุตสาหกรรม

สินคาทดแทนของตลาดรถจักรยานยนต (2W Aftermarket) ทําใหมีฐานขอมูลรวมท้ังความนาเช่ือถือ
จากกลุมลูกคาท่ีใหความไววางใจ อีกท้ังยังเคยทําการออกสินคาใหมในกลุมผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดท่ีใชมีอยูในตลาดมาแลวในอดีต ทําใหรูถึงจุดดีจุดดอยของสินคาท่ีมีอยูในตลาดปจจุบันเปนอยางดี 
และไดนําเอาจุดดอยตาง  ๆมาปรับปรุงและพัฒนาใหเหมาะสมกับตลาดรถจักรยานยนตมากข้ึน นอกจากนี้ 
ในสวนของสินคาเองก็ไดถูกพัฒนาใหมีลักษณะการใชงานท่ีงายและสะดวกข้ึนและยังสามารถใหผล 
ตอบแทนท่ีดีกวากับชองทางการจัดจําหนาย เม่ือเทียบกับสินคาในกลุมซอมบํารุงกลุมอ่ืน 

 
2.10.2  จุดออน (Weaknesses) 
จุดออนของบริษัทฯท่ีตองเตรียมการรับมือคือเร่ืองของการสรางแบรนดของสินคาและ

การสรางการรับรูแกผูใชรถจักรยานยนตในวงกวาง เนื่องจากเปนส่ิงท่ีจําเปนอยางยิง่ในการเจริญเติบโต 
ของธุรกิจ และมีความยั่งยนืในอนาคต ซ่ึงเปนส่ิงท่ีแนนอนวาอาจจะตองใชงบประมาณคอนขางมากใน
การสรางแบรนดและการรับรูของผูใช ซ่ึงตองมีการเตรียมแผนการเงินอยางรอบคอบ โดยเฉพาะเงินทุน 
หมุนเวียนในการประกอบธุรกิจ อีกท้ังในเร่ืองของบุคลากรของบริษัทฯท่ีมีจํานวนจํากัด อาจจะทําให 
ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดในกรณีท่ีตลาดขยายตัวอยางรวดเร็ว  

 
2.10.3  โอกาส (Opportunities) 
สําหรับโอกาสทางธุรกิจนั้น คอนขางชัดเจนเนื่องจากเทคโนโลยีของรถจักรยานยนตนั้น 

เปล่ียนโดยนําเอาระบบหัวฉีดเขามาใช ซ่ึงเปนมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก และสินคาท่ีใชในการซอมบํารุง 
ระบบหัวฉีดในรูปแบบเด่ียวกับบริษัทท่ีไดนําเสนอ ยังไมมีผูเลนรายใดเขามานําเสนอเลย ท่ีมีอยูก็เปน 
รูปแบบท่ีไมเหมาะสมกับการใชงานและใชเงินลงทุนสูง ดังนั้นจึงเปนโอกาสที่บริษัทจะเปนผูผลิต
รายแรกในการนําเสนอผลิตภัณฑลางทําความสะอาดหัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนตท่ี ใชงานงาย ให
ความรูสึกแตกตางกับผูขับข่ี ในราคาท่ีใหผลตอบแทนแตผูแทนจําหนายอยางพึงพอใจ 

 
2.10.4  อุปสรรค (Threat) 
ในสวนของอุปสรรคท่ีจากภายนอกท่ีบริษัทฯไมสามารถควบคุมได คือเร่ืองของการบังคับ 

หรือออกกฎจากผูผลิตรถจักรยานยนตในกรณีท่ีสินคาถูกนํามาใหบริการในรานผูแทนจําหนาย ซ่ึง
อุปสรรคดังกลาวมีผลกระทบอยางแนนอนไมมากก็นอย เนื่องจากอาจจะมีผลทําใหผูแทนจําหนายไมกลา 
ท่ีจะนําสินคามาใหบริการในราน เพราะอาจจะมีผลตอธุรกิจหลักท่ีมีอยูกับผูผลิตรถจักรยานยนตนั้นๆ 
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2.11  ขอสรุปจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 
จากการวิเคราะห Five Forces Model และ SWOT Analysis พบวามีโอกาสทางธุรกิจท่ีดี 

หากไดเขาสูธุรกิจนี้ เนื่องจากมีขนาดตลาดท่ีใหญ ถึงแมวาการแขงขันคอนขางจะรุนแรงแตก็เปนเพียง 
แคสินคาบริษัทฯประเภทอ่ืน ท่ีไมใชสินคาท่ีบริษัทฯจะนําเสนอ อีกท้ังเทคโนโลยีที่มีการปรับเปล่ียน 
ก็เปนปจจัยท่ีสนับสนุนในธุรกิจนั้นสามารถสอดแทรกเขาไปในตลาดไดอยางไมยากลําบากนัก อีกปจจัย 
ท่ีจะทําใหธุรกิจนี้ประสบความสําเร็จคือประสบการณของทีมผูบริหารที่มีประสบการณในตลาดสินคา 
ซอมบํารุงรถจักรยานยนตเปนอยางดี ซ่ึงถูกนําเสนอออกมาดวยสินคาท่ีไดรับการพัฒนาปรับปรุงให
เหมาะกับตลาดรถจักรยานยนต รวมท้ังรูปแบบของธุรกิจก็ไดถูกออกแบบมาและเพื่อตอบสนอง
ความตองการของกลุมลูกคาไดเปนอยางดี นําไปสูกลยุทธท่ีจะนําพาธุรกิจผลิตภัณฑลางทําความสะอาด 
หัวฉีดสําหรับรถจักรยานยนตไปสูความสําเร็จได 

อนึ่งในเร่ืองความเส่ียงหรืออุปสรรคตางๆ จากปจจัยภายนอกทางบริษัทฯเองก็ไดมีการ
เตรียมแผนการรับมือไวเปนอยางดี ไมวาจะเปนในเร่ืองของการขยายตลาดไปสูรานซอมรถจักรยานยนต 
อิสระซ่ึงเปนฐานลูกคาใหญ โดยการเปนพันธมิตรกับรานผูแทนจําหนายของผูผลิต หรือไมก็ขยายตลาด 
ออกสูประเทศเพ่ือบานท่ีมีความหนาแนนของปริมาณรถจักรยานยนต เชน เวียดนาม และ อินโดนีเซีย 
เปนตน 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  เปาหมายทางการตลาด 

เปนผลิตภัณฑท่ีทางผูแทนจําหนายรถจกัรยานยนตไววางใจและสนับสนุน 
 
 

3.2  วัตถุประสงคในทางการตลาด 
1. มีจํานวนผูแทนจําหนาย ท่ีรับผลิตภัณฑ Bike care ไปขาย 30 สาขาภายใน 1 ปแรก 
2. Bike care จะตองเปน 1 ในผลิตภัณฑท่ีทางผูแทนจําหนายผลักดัน ไปสูลูกคาทุกๆ คร้ัง 

ท่ีลูกคาเขามาใชบริการกับทางผูแทนจําหนาย 
 
 

3.3  กลุมผูแทนจําหนายจักรยานยนตและกลุมลูกคาผูใชจักรยานยนต 
 

3.3.1  ผูแทนจําหนาย จักรยานยนต Honda 
จะเนนกลุมผูแทนจําหนายจักรยานยนตท่ีอยูในกรุงเทพและปริมณฑลในชวงแรก และ

ผูแทนจําหนายนั้นจะตองมีบริการซอมและเช็คระยะใหกับผูใชรถจักรยานยนต โดยมีความถ่ีการเขารับ 
บริการของผูใชจักรยานยนตมากกวา 50 คันข้ึนไปโดยเฉล่ียมีแผนการดําเนินการดังนี้ 

ปท่ี 1 วางจําหนายในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 30 สาขา โดยเลือกสาขาท่ี
ความหนาแนนของผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน ประมาณการจําหนาย 300 กระปองตอสาขา
ตอเดือน หรือ 108,000 กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 8,640,000 บาทตอป 

ปท่ี 2 วางจําหนายในท่ัวประเทศจํานวน 60 สาขา โดยเลือกสาขาท่ีความหนาแนนของ
ผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน ประมาณการจําหนาย 450 กระปองตอสาขาตอเดือนหรือ 324,000 
กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 25,920,000 บาทตอป 
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ปที่ 3 วางจําหนายในท่ัวประเทศจํานวน 100 สาขา โดยเลือกสาขาท่ีความหนาแนนของ 
ผูเขารับบริการมากกวา 50 คันตอวัน 360 กระปองตอสาขาตอเดือน หรือประมาณการจําหนาย 432,000 
กระปองตอป เปนจํานวนเงิน 34,560,000 บาทตอป 

ปที่ 4 และปที่ 5 เนนการเพิ่มยอกขายจากการรับรูของผูใชรถจักรยานยนตที่เพิ่มข้ึนซ่ึง
จะมียอดขาย 41,472,000 บาทตอป และ 49,766,400 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงแผนการดําเนินการจําหนายผลิตภณัฑ 
 

3.3.2  ลูกคาผูใชจักรยานยนต 
เปนกลุมผูใชจักรยานยนต ประเภท พนักงานรับสงเอกสาร,จักรยานยนตรับจาง, หรือ

อาชีพอ่ืนท่ี ที่ผูเขารับบริการกับทางผูแทนจําหนายเปนผูขับข่ีเอง และมีอัตราการใชงานจักรยานยนต
ที่สูง สามารถรับรูถึงความแตกตางของรถจักรยานยนตหลังรับบริการได 
 
 

3.4  ตําแหนงภาพลักษณทางการตลาดของสิ้นคา (Brand Positioning) 
ภาพลักษณของสินคา Bike care มี 2 มุมมอง คือจากฝงผูแทนจําหนายจักรยานยนตและ

จากฝงผูใชจักรยานยนตหรือลูกคาท่ีมาใชบริการกับผูแทนจําหนายจักรยานยนต 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงถึงภาพลักษณของ Bike Care ในมุมมองของผูใชจักรยานยนต 
 

Product Performance หมายถึง ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ที่มีผลตอความสะอาดของ
หัวฉีด โดย Bike care จะมีจุดเดนคือ Bike Care สามารถ ลางหัวฉีดไดอยางมีประสิทธิภาพจริง Low 
Service Price หมายถึง ราคาตอการใชบริการ 1 คร้ัง โดย จะพบวา Bike Care เปนผลิตภัณฑที่มี
ประสิทธิภาพสูง โดย ยังสามารถขายในราคาท่ีถูกได ดังนั้น ผูใชจักรยานยนต โดยท่ัวไป ไมตองเส่ียง 
ตอความเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับรถ ในข้ันขณะท่ีถอดหัวฉีดมาลางกับ เคร่ือง Ultrasonic หรือ ทน
กับการใชน้ํายาลางหัวฉีดแบบเติมลงถังน้ํามัน ที่ไมมีประสิทธิภาพ อีกตอไป 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงถึงภาพลักษณของ Bike Care ในมุมมองของผูแทนจําหนายจักรยานยนต 
 

Benefit per service หมายถึง กําไรข้ันตน ตอ หนวยที่ทางผูแทนจําหนาย ใหบริการผูใช 
จักรยานยนต สวน End-user satisfaction คือ ความประทับใจของผูใชจักยานยนตที่เขามาใชบริการ 
กับทางผูแทนจําหนาย จะพบวา ผลิตภัณฑ Bike care สามารถสราง ผลกําไรตอ หนวยใหกับผูแทน
จําหนายจักรยานยนตไดมากกวา ผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืน อีกท้ังยังเปน ผลิตภัณฑที่ผูใชจักรยานยนต 
มีความประทับใจอีกดวย 
 
 

3.5  กลยุทธทางการตลาด 
 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงถึงการทําตลาดของ Bike care 
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3.5.1  ผูแทนจําหนาย 
เนนใหผูแทนจําหนายจักยานยนตผลักดันสินคา ไปยังผูใชจักรยานยนต โดย Team Bike 

Care จะใหการสนับสนุนแก ผูแทนจําหนาย เชน มีการอบรมใหความรูรวมถึงให Incentive กับชาง 
เพื่อท่ี ชางจะไดมีความรูความเขาใจและแรงจูงใจสุดทายสามารถแนะนําสินคาของบริษัทฯ แกผูใช
จักรยานยนตได จะรวมกับทางผูแทนจําหนายในการทํากิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงปกติผูแทนจําหนาย 
มีจัดกิจกรรมประจําอยูแลวเปนกิจกรรมลูกคาสัมพันธของทางบริษัท AP Honda จํากัด โดยเปนการ
ทําโปรแกรมสินคาทดลองใช 
 

 
ภาพท่ี 3.5 กิจกรรมทางการตลาดของบริษัท AP Honda จํากัด 
 

3.5.2  ผูใชจักรยานยนต 
เนนใหทีมขายเขาไปสนับสนุนชาง ในการอธิบายผลิตภัณฑแกผูใชจักรยานยนตโดยตรง 

เพื่อสรางความพึงพอใจและใหผูใชจักรยานยนตยินดีรับบริการลางหัวฉีดอีกในอนาคต 
 
3.5.3  เครือขายผูแทนจําหนาย 
เนนอาศัย ชองทางและเครือขาย ผูแทนจําหนายที่รูจัก เชน บริษัท ฮอนดานัดพบบางใหญ 

จํากัด (จํานวนสาขา 5 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 200 รานคา) บริษัท พี.วี. มอเตอร 
จํากัด ( จํานวนสาขา 8 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 150 รานคา) บริษัท มอเตอรเรส 
จํากัด (จํานวนสาขา 3 สาขา จํานวนรานซอมอิสระในเครือขายจํานวน 150 รานคา) แนะนํา และกระจาย 
สินคาออกไปยัง ผูแทนจําหนายรายใหมรวมทั้งรานซอมอิสระในเครือขายให อีกทางหนึ่ง 
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บทท่ี 4 

แผนการดําเนินงาน 
 
 

4.1  ทําเลท่ีต้ัง 
เนื่องจากบริษัท Bike care เปน Product developer and Distributer โดย Bike care ทํา

การพัฒนาผลิตภัณฑ และจัดจําหนายไปยัง ผูแทนจําหนายจักรยานยนต Honda เปนหลัก ดังนั้นลูกคา
จะติดตอผานทาง Sale และทีมขาย ของ บริษัทฯเปนหลัก ทั้งยังมี call center คอยรับเร่ืองแกปญหาใหกับ
ลูกคาโดย Bike care ไดเลือกทําเลที่ตั้งสํานักงานในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อสะดวกในการคมนาคม   
 

บริษัทต้ังสํานักงานในรูปแบบอาคารพาณิชย 2 ชั้น ขนาด 28 ตร.วา ทีอ่ยู บานเลขท่ี 9/3  
หมูบานการเดนโฮมวิลเลจ คูคต ลําลูกกา ปทุมธานี 12130 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงแผนท่ีเดนิทางถึงตําแหนงของ บริษัท Bike care จํากัด 
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ภาพท่ี 4.2 แสดงสถานท่ีตั้ง บริษัท Bike care จํากัด 
 
 

4.2  การวางแผนการเตรียมกอนการใหบริการ 
การเตรียมการกอนการใหบริการจํา เปนตองมีการติดตอกับทีมภายนอกองคกรท่ีจะ

ชวยในการทํางานของ Bike care ไดมีสวนท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
1. Adhesive Supplier: ที่ผานมา Bike care ใช outsource supplier ที่มีความนาเชื่อถือ 

และปลอดภัย เปนผูนําเขาและ จัดเก็บ สวนของน้ํายา ที่เปนสวนผสมหลักของ ผลิตภัณฑ 
2. OEM, Production suppliers: ทาง Bike care จะใช outsource ที่มีประสบการณ ใน

การผลิต และ บรรจุผลิตภัณฑ ประเภท กระปองสเปรย  โดย supplier จะดูและ การ บรรจุ น้ํายาลง 
กระปองสเปรย รวมถึง บรรจุภัณฑตางๆ ใหพรอมจําหนาย 

3. Motorcycle Distributor: พันธกิจ ทางธุรกิจ ที่สําคัญ เปนท้ังลูกคา และผูที่ชวยสนับสนุน 
ผลักดัน สินคาใหถึงมือผูบริโภค หรือ ผูใช จักรยานยนต โดยตรง 

 
 

4.3  การวางแผนการดําเนินการในการจําหนายและใหบริการ 
การวางแผนการจําหนายและใหบริการนั้น ทางบริษัทฯ จะใหความสําคัญกับกิจกรรม

ทางการตลาดในปที่ 1 ที่สงสินคาเขาสูตลาดเพื่อใหกลุมลูกคาทราบถึงผลิตภัณฑใหมของทางบริษัทฯ 
โดยในชวง 3 เดือนแรก ที่มีการปลอยสินคาเขาสูตลาด จะเปนการนําเสนอสินคาในรูปแบบของการสาธิต 
และนําตัวอยางสินคาเพื่อใหทางผูใชรถจักรยานยนตไดลองใชโดยท่ีไมมีคาใชจาย ซ่ึงจะเขารวมกับ
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กิจกรรมของผูแทนจําหนายที่มีการจัดใหกับผูใชรถจักรยานยนตในทุกเดือน เพื่อเปนการสรางการรับรู 
ถึงสินคา อีกท้ังยังเปนการสรางความคุนเคยใหกับชางผูปฏิบัติงานในการใหบริการสินคาตอผูใช
รถจักรยานยนต และนําเอาความคิดเห็นจากชางผูปฏิบัติงานหรือขอจํากัดของสินคานํามาปรับปรุงและ
พัฒนาตอไป อีกท้ังยังเปนการสรางความเช่ือมั่นใหกับผูแทนจําหนายวาสินคาสามารถใชไดและสราง
รายไดใหกับผูแทนจําหนายตามสมมติฐานท่ีบริษัทฯไดนําเสนอไว โดยเปาหมายใน 3 เดือนแรกจะมี
ผูแทนจําหนายท่ีเปนกลุมเปาหมาย 20 ศูนยบริการ หลังจากนั้นในไตรมาสที่ 2 มีเปาหมายในการเพ่ิม
จํานวนศูนยบริการอีก 10 สาขา โดยมีการใชงบประมาณและแผนการดําเนินการ ตามภาพท่ี 4.3 และ
ภาพที่ 4.4 ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 4.3 แสดงอุปกรณและคาใชจายในการสงสินคาเขาสูตลาดในปที่ 1 
 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงแผนการดําเนินการของบริษัทฯ ในปที่ 1 
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะในการเริ่มตนธุรกิจ 
 
 

เนื่องจากการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี การจายน้ํามันในรถจักรยานยนตจาก ระบบ
คารบูเรเตอร เปน ระบบหัวฉีด รวมกับการเปล่ียนของเทคโนโลยีน้ํามันเช้ือเพลิงประเภทแกสโซฮอลล 
สงผลทําใหเกิดคราบยางเหนียว และส่ิงสกปรกในระบบจายเช้ือเพลง ทําใหหัวฉีด รถจักรยานยนตมี
ประสิทธิภาพลดลง อยางมีนัยยะสําคัญ 

อยางไรก็ตาม ตลาดในปจจุบัน ไดมีความพยายามแกไขปญหา หัวฉีดอุดตัน มากมาย
หลากหลายวิธี ท้ังการถอดหัวฉีดออกมาลางดวยอุปกรณเฉพาะหรือท่ีเรียกวาเคร่ือง อุลตราโซนิค หรือ 
จะเปนสารทําละลาย ชนิดเติมในถังน้ํามัน แตท้ังหมดนี้ ยังไมสามารถแกไข ปญหาได ชัดเจนนัก รวมถึง
ยังมีความยุงยากในข้ันตอนการทําความสะอาด จึงยังไมมีผลิตภัณฑใดในตลาดปจจุบันแกไข ปญหา
ท่ีมีนี้ไดดากนัก 

ทางทีมงานไดเล็งเห็นถึงปญหาดังกลาว จึงมองเห็นโอกาสในการพัฒนาสินคาเพื่อใชใน
การซอมบํารุงรักษาหัวฉีดของรถจักรยานยนตในรูปแบบ Quick Service ซ่ึงเปนเทคโนโลยีใหมสําหรับ 
การลางทําความสะอาดหัวฉีดโดยไมตองถอดหัวฉีดออกจากตัวรถจักรยานยนต ซ่ึงอัตราการแขงขัน
ในตลาดยังไมสูง เนื่องจากรูปแบบการใหบริการแบบ Quick Service ยังมีผูเลนในตลาดนอยราย รวมไป
ถึงการเติบโตของตลาดจักรยานยนตระบบหัวฉีด ท่ีมีมากกวา 2 ลานคันตอป 

โดยคุณคาของสินคาหลังจากการใหบริการตอผูใชรถจักรยานยนตคือใหความรูสึกของ
อัตราเรงท่ีแตกตางระหวางกอนลางและหลังลาง ทําใหการขับข่ีเหมือนรถจักรยานยนตใหม ประหยัด
น้ํามันเช้ือเพลิง และยืดอายุการใชงานของรถจักรยานยนต อีกท้ังเปนการสรางรายไดและผลกําไรใน
อัตราท่ีสูงมากกวากลุมสินคาซอมบํารุงเดิมท่ีผูแทนจําหนายใหบริการอยูในปจจุบัน นอกจากผลตอบแทน 
ของผูแทนจําหนายท่ีสูงข้ึน  

ตามท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นไดวา Bike care เปนธุรกิจที่มีโอกาสประสบความสําเร็จ
สูง เพราะมีตลาดเปดกวางแนนอนชัดเจน ท้ังจํานวนจักรยานยนตระบบหัวฉีดท่ีมากข้ึนทุกป ท้ังชอง
ทางการจัดจําหนายท้ังในกรุงเทพและปริมณฑลและตางจังหวัด ก็ยังไมมีใครทําตลาดเกี่ยวกับน้ํายา
ลางหัวฉีดมากนัก ทําใหตัวผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑท่ีมีความสดใหม มีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 
และสามารถทํากําไรใหกับลูกคาหรือตัวแทนจําหนายได 
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 ซ่ึงกลยุทธท่ีทางบริษัทฯ วางไวในการดําเนินธุรกิจและแขงขันกับสินคาอ่ืนๆ ในตลาด มี
ดังนี้ 
 1. ผูแทนจําหนาย เนนใหผูแทนจําหนายจักยานยนตผลักดันสินคา มีการอบรมใหความรู 
รวมถึงให Incentive กับชาง  
 2. ผูใชจักรยานยนต เนนใหทีมขายอธิบายผลิตภัณฑแกผูใชจักรยานยนตโดยตรง เพื่อ
สรางความพึงพอใจและใหผูใชจักรยานยนตยินดีรับบริการลางหัวฉีดอีกในอนาคต 
 3. เครือขายผูแทนจําหนาย เนนอาศัย ชองทางและเครือขาย ผูแทนจําหนายท่ีรูจัก แนะนํา 
และกระจายสินคาออกไปยัง ผูแทนจําหนายรายใหมรวมท้ังรานซอมอิสระในเครือขายให อีกทางหนึ่ง 
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ภาคผนวก ก 

แบบขอมูลจากผลการทดลองภาคสนาม 
 

    
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 



31 

    
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) 

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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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) 

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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ภาคผนวก ข 

บรรยากาศการไปเก็บขอมูลผลการทดลองภาคสนาม 
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