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บทที่ 1 

แผนและกระบวนการแสวงหาโอกาสและพัฒนาแนวคิดใหม่ทางธุรกิจ 

 

 

1.1  ความเป็นมาและความสนใจของผู้ประกอบการที่มีต่ออุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมชิ้นส่วนประเภทอะไหล่ทดแทน REM (Replacement Equipment 

Manufacturing) มีการเติบโตไปพร้อมกับการเติบโตของจํานวนรถยนต์ที่มีมากขึ้น โดยรองอธิบดี

กรมการขนส่งทางบก เปิดเผยถึงสถิติรถจดทะเบียนใหม่ทั่วประเทศเฉพาะช่วง 6 เดือนแรกของปี 2562 

(เดือนมกราคม-มิถุนายน 2562) พบว่า มีผู้นํารถใหม่ป้ายแดงมาดําเนินการจดทะเบียน รวมทั้งสิ้น  

1,615,524 คัน ใกล้เคียงกับสถิติในช่วงเวลาเดียวกันของปี 2561 แบ่งเป็นการจ ดทะเบียนตาม

พระราชบัญญัติรถยนต์ พ.ศ. 2522 ดังนี้  

1. รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน มีสถิติการจดทะเบียน จํานวน 405,203 คัน เพิ่มขึ้น

จากปีก่อนร้อยละ 8  

2 .รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล มีสถิติการจดทะเบียน จํานวน 149,985 คัน เพิ่มขึ้นจาก

ปีก่อนร้อยละ 6  

3. รถยนต์นั่งสว่นบุคคลเกิน 7 คน มีสถิติการจดทะเบียน จํานวน 8,573 คัน เพิ่มขึ้นจาก

ปีก่อนร้อยละ 1  

4.รถจักรยานยนต์ มีสถิติการจดทะเบียนสูงสุดในครึ่งปีแรกของปี 2562 จํานวน 971,761 

คัน  

ซึ่งส่งผลให้จํานวนรถจดทะเบียนสะสมทั่วประเทศ ข้อมูล ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2562 

มีจํานวนทั้งสิ้น 40,190,328 คัน โดยรถจักรยานยนต์มีจํานวนสูงสุด 21,051,977คัน รองลงมาคือ  

รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน จํานวน 9,713,980 คัน รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล จํานวน 6,707,781 

คัน รถยนต์นั่งส่วนบุคคลเกิน 7 คน จํานวน 422,741 คัน ส่วนรถโดยสารมีจํานวน 163,983 คัน และ

รถบรรทุกจํานวน 1,135,534 คัน เป็นต้น 

ซึ่งโอกาสของอุตสาหกรรมชิ้นส่วนรถยนต์ไทยในอนาคต พบว่า อัตราการเติบโต

เคลื่อนไหวตามการใช้จ่ายภาคเอกชน มากกว่ายอดผลิตรถยนต์ ซึ่งจะเป็นตัวแปรหนึ่งที่มีผลต่ อ

ความต้องการใช้ชิ้นส่วนรถยนต์ประเภท REM ในอนาคต โดยพบว่าในช่วงที่เศรษฐกิจดี ยอดขายชิ้นส่วน

ประเภท REM จะปรับตัวเพิ่มขึ้นตามไปด้วย โดยผู้บริโภคจะคํานึงถึงค่าใช้จ่ายเพื่อดูแลรักษาและ
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ซ่อมบํารุงรถยนต์ในตลาดอะไหล่ทดแทนขึ้นอยู่กับชนิดและคุณภาพของอะไหล่ที่เลือกใช้ ทั้งอะไหล่แท้ 

อะไหล่เทียม หรือแม้แต่อะไหล่มือสอง  

ร้านขายอะไหล่รถยนต์นั้นเป็นปัจจัยสําคัญที่ทําให้ผู้บริโภคหรืออู่ซ่อมนั้นสามารถหา

ชิ้นส่วนต่าง ๆ เพื่อทําการซ่อมบํารุงและการตัดสินใจเพื่อเลือกซื้ออะไหล่จากผู้แทนจําหน่ายที่เหมาะสม

ที่สุดในมุมมองของราคา คุณภาพ และระยะเวลาในการส่งมอบสินค้า เพื่อให้ได้อะไหล่อย่างมี

ประสิทธิภาพในเชิงต้นทุน สิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยพื้นฐานในการทําธุรกิจเกี่ยวกับอะไหล่รถยนต์ แต่ปัจจัย

หลักที่จะช่วยทําให้การตัดสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บริโภคเกิดได้ง่ายขึ้น ได้แก่ การใช้หลัก

ส่วนประสมทางการตลาด ทั้งนี้เพราะส่วนประสมทางการตลาด ทําให้เกิดกระบวนการแลกเปลี่ยน

ในทางธุรกิจ และพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายขึ้นอย่างต่อเนื่อง การใช้หลักส่วนประสม

ทางการตลาดจะเป็นจุดเริ่มต้นที่การเข้าใจในความต้องการของผู้บริโภค ผู้ที่จะประกอบธุรกิจให้

ประสบความสําเร็จจําเป็นต้อง ควบคุมส่วนประสมทางการตลาดโดยกําหนดสัดส่วนขององค์ประกอบ

อย่างเหมาะสมเพื่อให้บริษัทสามารถดําเนินธุรกิจของตนให้บังเกิดประสิทธิผลสูงสุด ธุรกิจที่

ประสบความสําเร็จจะติดตามความเคลื่อนไหวและความเป็นไปของสภาพแวดล้อมและปรับเปลี่ยน

ส่วนประสมทางการตลาดโดยจัดสรรงบประมาณทางการตลาดสําหรับองค์ประกอบแต่ละตัวให้

เหมาะสมที่สุดเพื่อให้บริษัทได้รับประโยชน์สูงสุดอยู่ตลอดเวลา ซึ่งประโยชน์ดังกล่าวอาจอยู่ในรูป

ยอดขายกําไร หรือการบรรลุเป้าหมายของบริษัท  

จากข้างต้นจึงสรุปได้ว่า การขายอะไหล่รถยนต์ทดแทน ประเภท REM (Replacement  

Equipment Manufacturing) มีความสําคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยและยังเป็นช่องทางใน

การกระจายสินค้าอะไหล่รถยนต์ทดแทนไปยังผู้บริโภคอย่างมีนัยสําคัญ เพราะการทําแผนธุรกิจของ

ผู้ประกอบการอะไหล่ทดแทนรถยนต์ในส่วนของการขายและการตลาดจะเป็นในลักษณะของ Push 

Strategy ซึ่งเป็นการผลักสินค้าไปหาลูกค้าโดยผ่านตัวกลางในการขายสินค้าและเป็นคนกระตุ้นการขาย

สินค้า เช่น ตัวแทนจําหน่าย, พนักงาน และการออกงานแสดงสินค้า แต่การดําเนินธุรกิจของ

ผู้ประกอบการได้ประสบปัญหาจากส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลง เป็นผลกระทบมาจาก ราคาสินค้าอะไหล่

แท้ที่ปรับราคาลง มีการนําเข้าอะไหล่มือสองจากต่างประเทศในปริมาณที่มากขึ้น สินค้าท่ีเป็นอะไหล่

เทียมออกสู่ท้องตลาดมากกว่าเดิม และสินค้าอะไหล่ทดแทนจากประเทศจีนที่มีผู้ประกอบการจีนมา

เสนอขายให้แก่ ร้านค้าขายอะไหล่รถยนต์ที่เดิมเป็นลูกค้าของผู้ประกอบการอะไหล่รถยนต์ทดแทน

แล้ว เพราะสืบเนื่องจากปัจจุบันลูกค้าพิจารณาสินค้าด้วยปัจจัยด้านราคาเป็นหลัก แล้วจึงพิจารณาเรื่อง

ปัจจัยคุณภาพเป็นปัจจัยรอง ซึ่งผู้ขายสินค้าอะไหล่มือสอง และอะไหล่เทียมจะไม่มีใบรับรองคุณภาพ

ให้แก่ลูกค้า ด้วยปัจจัยเหล่านี้ ทําให้ผู้ประกอบการอะไหล่รถยนต์ทดแทน จําเป็นที่ต้องหากลยุทธ์
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ใหม่เพื่อทําการป้องกันและแก้ไขพร้อมทั้งพัฒนาศักยภาพ เพื่อที่จะสามารถสร้างความได้เปรี ยบ

ทางการแข่งขันได ้

 

 

1.2  การศึกษาวิจัยขั้นต้นเพื่อหาโอกาสและพัฒนาแนวธุรกิจ (Preliminary Research 

Study) 
 

1.2.1  การศึกษาจากข้อมูลทุติยภูม ิ

ปี 2563 อุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์ไทยมีแนวโน้มหดตัวตามอุตสาหกรรมการผลิต

ยานยนต์ โดยเฉพาะชิ้นส่วนเพื่อประกอบยานยนต์ (OEM) ผลจากการแพร่ระบาดของไวรัส COVID-19 

ทําให้กิจกรรมการผลิตในห่วงโซ่ยานยนต์สะดุดลงในช่วงครึ่งแรกปี 2563 ท่ามกลางกําลังซื้อทั่วโลก

รวมถึงไทยที่หดตัวรุนแรง อย่างไรก็ตาม ความต้องการชิ้นส่วนเพื่อการทดแทน (REM) ยังคงขยายตัว

ได้ตามการเพิ่มขึ้นของจํานวนยานยนต์สะสม ประกอบกับผู้บริโภคบางส่วนมีแนวโน้มซ่อม/บํารุง

ยานยนต์เก่าเพื่อยืดเวลาการซื้อยานยนต์ใหม่ออกไป สําหรับปี 2564-2565 คาดว่าการผลิตยานยนต์

ในประเทศจะฟื้นตัวโดยเพิ่มขึ้นเฉลี่ย 3-4% ต่อปี ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกับอุตสาหกรรมการผลิต

ยานยนต์โลก 

ประเด็นท้าทายที่ต้องติดตามใกล้ชิด ได้แก่ การใช้มาตรการปกป้องทางการค้าในหลาย

ประเทศ โดยเฉพาะกรณีสอบสวนการทุ่มตลาดยางรถยนต์ส่งออกจากไทยไปสหรัฐฯ และข้อตกลง

ยกเว้นภาษีนําเข้าระหว่างกันสําหรับรถยนต์ที่ใช้ชิ้นส่วนฯ ภายในกลุ่มประเทศสมาชิก (สหรัฐฯ เม็กซิโก 

และแคนาดา) ซึ่งอาจกระทบการส่งออกชิ้นส่วนฯ จากไทยไปยังประเทศดังกล่าว (วรรณา ยงพิศาลภพ, 

2561)  

 

1.2.2  การศึกษาจากข้อมูลปฐมภูม ิ

ผู้ศึกษาใช้วิธีการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเจ้าของธุรกิจอะไหล่รถยนต์จากบริเวณวรจักร 

โดยการสัมภาษณ์นั้นเป็นการสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้างเนื้อหาสําคัญ คือ ค้นหาว่ากลุ่มตัวอย่างนั้น

มีประสบการณ์และความรู้สึกอย่างไรเกี่ยวกับขั้นตอนการจัดส่งและรับสินค้าไปให้ลูกค้า 

1.2.2.1 ระเบียบวิธีการศึกษาวิจัยขั้นต้น 

ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์บุคคลตั้งแต่อายุ 45-60 ปี จํานวน 6 คน แบ่งเป็น กลุ่ม

เจ้าของธุรกิจ 3 คน ผู้ช่วยเจ้าของธุรกิจ 3 คน 

1.2.2.2 สรุปผลและอภิปรายการศกึษาวิจยัขั้นต้น 
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ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยขั้นต้น (Preliminary Study) สามารถอภิปรายได้ 

ดังนี้ 

x ปัญหาของลูกค้า (Pain-point) 

1. สินค้ามีการส่งช้า เนื่องจาก บริษัทขนส่งจัดระบบการขนส่งแบบไม่มี

ประสิทธิภาพและบางทีเกิดการล่าช้าโดยไม่ทราบสาเหตุ ทําให้การบริหารคลังสินค้าเกิดปัญหา 

2. ค่าขนส่งสูง เนื่องจาก ส่วนมากรถขนสินค้าสําหรับลูกค้าของร้านอะไหล่

ไม่กี่เจ้าทําให้ค่าขนส่งสูง หรือบางครั้งส่งสินค้าให้ร้านค้าร้านเดียว ซึ่งยิ่งทําให้ค่าขนส่งสูงขึ้นไปอีก 

3. ลูกค้าร้านอะไหล่ไม่ทราบสถานะการส่งของ ทําให้การบริหารการขาย

ทําได้ยาก เพราะไม่ทราบว่าสินค้าจะมาถึงร้านเมื่อไหร่ 

แนวทางออกเพื่อแก้ไขปัญหาของลูกค้าที่ปรากฏอยู่ในปัจจุบัน (Existing 

Solution) 

ปัจจุบันร้านค้าอะไหล่บริเวณวรจักรใช้บริการส่งสินค้าจาก นิ่มซี่เส็ง และ 

ม้าคู่ เป็นต้น ซึ่งบริษัทขนส่งของประเภทนี้ บางทีส่งสินค้าช้าเป็นปัญหาที่แก้ได้ยาก เนื่องจากขึ้นอยู่

กับบริษัทขนส่งและไม่ได้ขึ้นอยู่กับเจ้าของร้านอะไหล่ สําหรับค่าขนส่งที่สูง ลูกค้าของร้านอะไหล่ 

สามารถสั่งสินค้าจํานวนเยอะขึ้นในการส่ง 1 ครั้งเพื่อลดค่าส่งได้ แต่วิธีนี้จะเป็นการเพิ่มความเสี่ยง

ให้ลูกค้าเนื่องจากต้องเพิ่มคลังสินค้าทําให้เกิดความเสี่ยงในการที่สินค้าจะขายไม่ได้ และสําหรับ

การไม่ทราบสถานะของสินค้า ร้านค้าสามารถโทรหาบริษัทขนส่งได้ และบริษัทขนส่งก็จะเช็กจาก

พนักงานส่ง ซึ่งกระบวนการนี้สามารถทําได้อย่างล่าช้า และหากจะหันมาใช้บริษัทขนส่งระดับประเทศ 

เช่น Kerry ก็จะต้องเจอกับราคาที่สูงกว่า 2 – 3 เท่าตัว 

x ความคาดหวังของลูกค้า (Consumer Expectation)  

1. จากการสอบถามพบว่าร้านค้าอะไหล่ต้องการบริการที่รวดเร็ว ไม่มี

การพลาดการส่งตามวัดนัดหมาย 

2. จากการสอบถามพบว่าร้านคา้อะไหล่ต้องการราคาการส่งสินค้าท่ีไม่

แพง 

3. จากการสอบถามพบว่าร้านค้าอะไหล่ต้องการทราบสถานการณ์ส่งของ 

เพื่อการจัดระบบการขายที่มีประสิทธิภาพ 
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ทางเลือกแนวคิดผลิตภัณฑ์ใหม่เพื่อตอบสนองช่องว่างผู้ประกอบการ 

(Unmated Need) 

จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ทําให้ผู้วิจัยพบว่าควรมี platform แบบใหม่

ที่สามารถทําให้บริษัทขนส่งสามารถส่งของได้รวดเร็วไม่มีการผิดพลาด ราคาการส่งที่ประหยัดคุ้มค่า 

และสามารถตรวจสอบสถานะของสินค้าที่ร้านอะไหล่ทําการซ้ือได้ 

สรุปผลการตัดสินใจเพื่อเสนอแนวทางเลือกและนําเสนอแนวคิดผลิตภัณฑ์

ใหม่ (New Solution) 

จากการสอบถามทําให้พบปัญหาต่าง ๆ และความต้องการของผู้บริโภค 

ทางผู้จัดทําจึงได้สนใจที่จะทํา Service Logistics Platform ที่จะทําให้การส่งรวดเร็ว ราคาส่งที่ถูก และ 

ทําให้ลูกค้าของร้านอะไหล่สามารถตรวจสอบสถานะของสินค้าได้ตลอด โดย Service Logistics 

Platform นี้จะทําหน้าที่เป็นตัวกลางประสานงานระหว่าง ร้านค้าอะไหล่ บริษัทขนส่ง และลูกค้าของ

ร้านอะไหล่ โดย Service Logistics Platform นี้จะทําให้การไปส่งของแต่ละเที่ยวของบริษัทส่งของ

สามารถส่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะทําให้บริษัทขนส่งลดจํานวนเที่ยวการส่ง และลูกค้าของ

ร้านอะไหล่ยังสามารถได้สินค้าในเวลาที่เร็วขึ้น ในราคาที่ถูกลง ทั้งหมดสามารถทําได้ด้วย Transport 

Strategy 

 

 

1.3  การวิเคราะหปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อธุรกิจ (PESTAL Analysis) 
 

1.3.1  ปัจจัยภายนอกด้านการเมือง (Political) 

อุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์ได้รับการส่งเสริมจากรัฐบาลไทยอย่างต่อเนื่องนับจากปี 

2506 โดยระยะเริ่มแรก ภาครัฐเน้นออกมาตรการเพื่อสนับสนุนการลงทุนผลิตและใช้ชิ้นส่วนยานยนต์

ในประเทศ โดยเฉพาะการปรับขึ้นภาษีนําเข้ารถยนต์สําเร็จรูป (Complete Built-Up: CBU) และชิ้นส่วน

ครบชุดสมบูรณ์ (Complete Knock-Down: CKD) ต่อมาคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (Board of 

Investment: BOI) ได้ออกมาตรการส่งเสริมการลงทุน อาทิ การยกเว้นภาษีเงินได้นิติบุคคล และ

การยกเว้นอากรขาเข้าเครื่องจักร เพื่อดึงดูดนักลงทุนต่างชาติให้เข้ามาตั้งฐานการผลิตในไทย นอกจากนี้ 

ภาครัฐกําหนดสัดส่วนบังคับใช้ชิ้นส่วนยานยนต์ที่ผลิตในประเทศ (Local Content Requirements: LCR) 

ในการผลิตยานยนต์ ซึ่งปัจจุบันข้อกําหนดดังกล่าวได้ถูกยกเลิกแล้ว 2/ อย่างไรก็ดี การผลิตรถยนต์นั่งใน

ไทยยังคงใช้ชิ้นส่วนที่ผลิตในประเทศคิดเป็นสัดส่วน 60-80% ของมูลค่าชิ้นส่วนยานยนต์ทั้งหมด 

ขณะที่รถยนต์นั่งประเภท Eco-car และรถปิกอัพใช้ชิ้นส่วนที่ผลิตในประเทศ 90% ส่วนรถจักรยานยนต์
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ใช้ชิ้นส่วนในประเทศเกือบทั้งหมด ในปัจจุบัน มีการทําข้อตกลงการค้าเสรีระหว่างไทยกับประเทศต่าง ๆ 

อาทิ ความตกลงการค้าเสรีอาเซียน (AFTA) ความตกลงหุ้นส่วนเศรษฐกิจไทย-ญี่ปุ่น (JTEPA) และ

ความตกลงการค้าเสรีไทย-ออสเตรีย (TAFTA) ส่งผลให้อัตราภาษีนําเข้า CBU และ CKD ปรับลดลง 

(วรรณา ยงพิศาลภพ, 2561) 

 

1.3.2  ปัจจัยภายนอกด้านเศรษฐกิจ (Economic) 

อุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์ของไทยเติบโตในทิศทางเดียวกับอุตสาหกรรมยานยนต์ 

โดยช่วงปี 2555-2561 ตลาดช้ินส่วนฯ ผันผวนตามภาวะเศรษฐกิจ ขณะที่การส่งออกชิ้นส่วนฯ เติบโต

ชะลอลงตามเศรษฐกิจประเทศคู่ค้า อย่างไรก็ตาม อานิสงส์จากการลงทุน/ขยายกําลังการผลิตของผู้ผลิต

ต่างชาติ โดยเฉพาะญี่ปุ่น ซึ่งใช้ไทยเป็นฐานการผลิตชิ้นส่วนฯ เพื่อนําไปผลิตต่อ/ประกอบยานยนต์

ในกลุ่มประเทศอาเซียน ส่งผลให้อุตสาหกรรมชิ้นส่วนฯ โดยรวมยังขยายตัวได้ (วรรณา ยงพิศาลภพ, 

2561) 

 

1.3.3  ปัจจัยภายนอกด้านสังคม (Social) 

ความต้องการชิ้นส่วนฯ OEM มีทิศทางหดตัวตามปริมาณการผลิตรถยนต์ (-43.1% YoY 

อยู่ที่ 6.1 แสนคัน) และรถจักรยานยนต์ (-30.0% YoY อยู่ที่ 6.8 แสนคัน) ขณะที่ความต้องการชิ้นส่วนฯ 

REM ยังคงขยายตัว เนื่องจากผู้บริโภคบางส่วนชะลอการซื้อยานยนต์ใหม่ และหันมาซ่อมบํารุง

ยานยนต์เก่า (วรรณา ยงพิศาลภพ, 2561) 

ปี 2563 มูลค่าส่งออกมีแนวโน้มหดตัวตามการผลิตยานยนต์โลก แต่ในปี 2564-2565 

คาดว่าจะทยอยฟื้นตัวตามทิศทางเศรษฐกิจโลก ส่งผลให้ความต้องการชิ้นส่วนฯ ปรับเพิ่มขึ้นอย่าง

ค่อยเป็นค่อยไป อีกท้ังความไม่แน่นอนของนโยบายการค้าระหว่างสหรัฐฯ และจีน อาจส่งผลบวกต่อ

การส่งออกชิ้นส่วนฯ ของไทย อานิสงส์จากการโยกย้ายคําสั่งซื้อระหว่างกัน ( Trade diversion) 

นอกจากนี้ การแพร่ระบาดของไวรัส COVID-19 อาจทําให้อุตสาหกรรมชิ้นส่วนฯ ของไทยได้ประโยชน์

จากการย้ายฐานการผลิตของผู้ประกอบการต่างชาติมาที่ไทยในระยะต่อไป เพื่อลดความเสี่ยงจาก

การพึ่งพิงฐานการผลิตเพียงแห่งเดียวซึ่งอาจนํามาสู่การขาดแคลนชิ้นส่วนฯ ในภาวะวิกฤติ ส่งผลให้

อุตสาหกรรมชิ้นส่วนฯ ของไทยมีโอกาสยกระดับคุณภาพและเทคโนโลยีการผลิต รวมถึงการขยาย

ตลาดส่งออกในอนาคต (วรรณา ยงพิศาลภพ, 2561) 
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1.3.4  ปัจจัยภายนอกด้านเทคโนโลยี (Technology) 

รถยนต์ไฟฟ้ามีแนวโน้มทวีบทบาทมากขึ้นในอุตสาหกรรมรถยนต์ของไทย ทําให้

ห่วงโซ่อุปทานของอุตสาหกรรมรถยนต์เปลี่ยนแปลงไป จากเดิมที่มีลักษณะความสัมพันธ์แบบเส้นตรง 

(Linear Supply Chain) ซึ่งมีการส่งผ่านการผลิตชิ้นส่วนฯ แต่ละกลุ่มต่อไปเป็นลําดับ ประกอบด้วย 

ผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ Tier 1 คือ ผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ ที่มีมาตรฐานการผลิตตามที่ผู้ประกอบรถยนต์กําหนด และ

จัดส่งให้ผู้ประกอบยานยนต์โดยตรง ผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ Tier 2 คือ ผู้ผลิตชิ้นส่วนประกอบเพื่อจัดส่ง

ให้แก่ผู้ผลิต Tier 1 อาจได้รับการถ่ายทอดเทคโนโลยีจากผู้ผลิต Tier 1 และผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ Tier 3 คือ 

ผู้ผลิตชิ้นส่วนย่อยเพื่อจัดส่งให้แก่ผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ Tier 1 และ Tier 2 ทั้งนี้ ห่วงโซ่อุปทานแบบเส้นตรง

จะใช้เวลาค่อนข้างนานกว่าที่คําสั่งซื้อสินค้าจะถึงต้นทางของวัตถุดิบ ผู้ผลิตชิ้นส่วนฯ จึงจํา เป็นต้อง

สต็อกสินค้าให้เพียงพอเพื่อส่งมอบให้ทันเวลาตามคําสั่งซื้อของผู้ประกอบยานยนต์ จึงเหมาะกับการผลิต

ยานยนต์จํานวนมากเนื่องจากทําให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economies of Scales) (วรรณา 

ยงพิศาลภพ, 2561) 

 

1.3.5  ปัจจัยภายนอกด้านกฎหมาย (Legal) 

ตามพระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย์ปี พ.ศ.2499 บัญญัติให้การซื้อการขายทอดตลาด

การแลกเปลี่ยนต้องจดทะเบียนพาณิชย์โดยในส่วนการซื้อการขายรัฐมนตรีว่าการกระทรวงพาณิชย์

ได้ออกประกาศให้ผู้ประกอบกิจการขายสินค้าหรือเป็นนายหน้าหรือตัวแทนค้าต่าง ๆ ไม่ว่าอย่างไร

อย่างเดียวหรือหลายอย่างคิดรวมทั้งสิ้นในวันหนึ่งขายได้เป็นเงินตั้งแต่ 20 บาทหรือมีสินค้าดังกล่าว

ไว้เพื่อขาย มีค่ารวมทั้งสิ้นเป็นเงินตั้งแต่ 500 บาทข้ึนไปต้องจดทะเบียนพาณิชย์ (วัฒนกุลศิริ, 2558) 

 

 

1.4  การวิเคราะหห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
 

1.4.1  กิจกรรมหลัก (Core Activities) 

กิจกรรมหลักในห่วงโซ่คุณค่าจัดเป็นกิจกรรมที่สําคัญและส่งผลต่อการดําเนินงานของ

กิจการเป็นสําคัญ ซ่ึงประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ ดังนี้ 

x โลจิสติกส์ขาเข้า (Inbound Logistics) YKC Service Logistics Platform เป็นแพลตฟอร์ม

ออนไลน์จึงไม่มีวัตถุดิบที่ตอ้งเคล่ือนย้ายเข้ามาโดยตรง 
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x การปฏิบัติการ (Operations) การปฏิบัติการในที่นี้คือการสร้าง พัฒนา และปรับปรุง 

YKC Service Logistics Platform เป็นหลัก เช่น การเพิ่มรูปแบบการใช้งาน (Feature) หรือการซ่อมแซม

ปรับปรุงแพลตฟอร์ม (Iteration and Improvement) 

x โลจิสติกส์ขาออก (Outbound Logistics)  YKC Service Logistics Platform เป็น

แพลตฟอร์มออนไลน์จึงไม่มีวัตถุดิบที่ต้องเคลื่อนย้ายออกไปหาลูกค้าโดยตรง 

x การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ในขั้นตอนแรกของการพัฒนาแพลตฟอร์ม

ทางธุรกิจจะเน้นหาลูกค้าในบริเวณวรจักร เนื่องจากบริเวณนี้มีธุรกิจอะไหล่รถยนต์รวมตัวกันอยู่มาก 

วิธีที่จะเข้าถึงลูกค้าบริเวณนี้ได้ดีที่สุดคือการตลาดทางตรง (direct marketing) หรือการเข้าไปเสนอ

สินค้าโดยตรง โดยเน้นการแสดงให้เห็นถึงเคสที่ใช้บริการของเราแล้วประสบความสําเร็จ (case study) 

ในแง่ของการได้สินค้าอะไหล่ที่เร็วขึ้น และถูกลง 

x การบริการ (Service) การบริการจะครอบคลุมในส่วนของการบริการก่อนการขาย

และหลังการขาย YKC Service Logistics Platform เป็นบริการใหม่จึงต้องใช้เวลาที่ทําให้คนรู้จักและ

ติดตลาด จึงจําเป็นที่จะต้องเน้นการทําการตลาดในช่วงแรก เราจะมี พนักงานดูแลลูกค้า (Account 

Executive) คอยแนะนําบริการ เมื่อลูกค้ามีปัญหาอะไรก็สามารถสอบถามได้ตลอดเวลา และมีระบบ

ติดตามความพึงพอใจของลูกค้าเพื่อพัฒนาสินค้าและการบริการให้ดียิ่งขึ้น 

 

1.4.2  กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities)  

กิจกรรมสนับสนุนในห่วงโซ่คุณค่าจัดเป็นกิจกรรมที่ส่งเสริมกิจกรรมหลักเพื่อทําให้

บรรลุเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ ดังนี้ 

x โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร (Firm Infrastructure) เนื่องจากบริษัทให้บริการด้าน

แพลตฟอร์มเป็นหลัก สิ่งที่สําคัญที่สุดต่อการตัดสินใจทางธุรกิจและบริหารทรัพยากรทางธุรกิจ คือ 

ทรัพยากรด้านข้อมูล (data analytics) ธุรกิจของเราจะมีการจัดระบบข้อมูลเพื่อที่จะทําให้ทีมบริหาร

สามารถตัดสินใจทางธุรกิจได้อย่างถูกต้องและบริหารทรัพยากรขององค์กรได้อย่างแม่นยํา  

x การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) เนื่องจากเป็นกิจการ

ขนาดเล็กแต่มีโอกาการเติบโตสูง (start-up) เราจึงใช้จํานวนพนักงานเพียง 8 คน ในตอนแรกโดยเรา

ได้จัดตําแหน่งของพนักงานไว้ ดังนี้    

1. พนักงาน 2 คน ดูแลเรื่องการพัฒนาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม 

2. พนักงาน 2 คน ดูแลเรื่องการเข้าหาลูกค้าเพื่อแนะนําบริการ และให้บริการหลังการขาย 

3. พนักงาน 3 คน ดูแลเรื่องการปฏิบัติเรื่องการรับของส่งของ และ ทําบญัช ี

4. ผู้จัดการ 1 คน ดูแลทั้ง 3 ฝ่าย 
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และเมื่อกิจการเราไปในทางที่ดี หากพนักงานไม่เพียงพอจะหาพนักงานที่สนใจมาร่วมงาน

เพิ่มขึ้น 

x การจัดหา (Procurement) YKC Service Logistics Platform เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์

จึงไม่มีวัตถุดิบที่ต้องจัดหาโดยตรง แต่ต้องมีผู้พัฒนาเทคโนโลยี (developer) ที่มีความสามารถใน

การจัดสร้างและปรับปรุงแพลตฟอร์ม 

x ระบบเทคโนโลยี (Technology)  เราจะมีการจัดสร้างและบริหารระบบเทคโนโลยีที่

มีความแม่นยําสูงในแง่ของการปฏิบัติ และมีผลการเพิ่มประสิทธิภาพให้กับการบริการของธุรกิจ 

โดยระบบจะถูกพัฒนาจากเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยมากที่สุด เพื่อให้ทั้งธุรกิจและลูกค้าของธุรกิจ

ได้ผลประโยชน์มากที่สุด 

 

 

1.5  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 

1.5.1  จุดแข็ง (Strengths) 

x บริการ YKC Service Logistics Platform เสนอบริการแบบใหม่ ทําให้การส่งอะไหล่

เร็วขึ้นและถูกลง ซ่ึงยังไม่มีอยู่ในตลาด 

x ผู้ริเริ่มธุรกิจเป็นเจ้าของกิจการร้านค้าอะไหล่ยนต์ให้ร้านค้าอะไหล่จึงมีความสัมพันธ์

และความชํานาญในตลาด ทําให้การริเริ่มธุรกิจใหม่ทําได้อย่างง่าย 

x เนื่องจากธุรกิจเป็นแพลตฟอร์มออนไลน์จึงไม่มีต้นทุนคงที่สูง เช่น ค่าเช่าสถานที่  

ค่าเสื่อม ต้นทุนวัตถุดิบ และธุรกิจจะไม่มีปัญหาเรื่องการจัดให้มีสินค้าและการบริหารสินค้าคงคลัง 

(inventory) 

x หากธุรกิจประสบความสําเร็จในวงแคบ ธุรกิจสามารถขยายไปทั่วประเทศหรือทั่ว

ภูมิภาคได้ง่าย เพราะธุรกิจมีโอกาสการขยายตัวสูง (scalable) 

 

1.5.2  จุดอ่อน (Weakness) 

x เนื่องจากธุรกิจเน้นการดําเนินการด้านเทคโนโลยีเป็นหลัก ธุรกิจต้องรับมือกับ

ความเปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยีที่รวดเร็วให้ได้ 

x แพลตฟอร์มต้องมีความเสถียรและแม่นยําในการทํางาน ไม่เช่นนั้นเมื่อเกิดปัญหา

อาจทําให้แพลตฟอร์มเสียลูกค้าอย่างถาวรได้ 
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1.5.3  โอกาส (Opportunities) 

x รัฐบาลไทยส่งเสริมอุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์อย่างต่อเนื่องตั้งแต่ปี พ.ศ.  2506 

ด้วยหลายมาตรการ เช่น เพิ่มภาษีนําเข้ารถยนต์สําเร็จรูป และการยกเว้นภาษีเงินได้นิติบุคคล เป็นต้น 

x Covid-19 ทําให้ยอดการซื้อรถใหม่ตกลง แต่ทําให้การซื้ออะไหล่เพื่อมาซ่อมรถเพิ่มขึ้น 

 

1.5.4  อุปสรรค (Threats) 

x การเข้ามามีบทบาทของรถยนต์ไฟฟ้าจะส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมอะไหล่ โดย

ร้านค้าอะไหล่ ต้องหาหรือผลิตอะไหล่ชนิดใหม่ที่เหมาะสมกับรถยนต์ไฟฟ้า และร้านค้าอะไหล่ต้อง

จัดเตรียมอะไหล่รถยนต์ไฟฟ้าเช่นกัน ผู้ที่สามารถปรับตัวได้ก็จะสามารถอยู่ครองตลาดต่อไป แต่ผู้ที่

ไม่สามารถปรับตัวได้ก็อาจต้องปิดกิจการลง 

x บริการที่เราให้เป็นบริการออนไลน์ที่ลูกค้าต้องใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ให้เป็น 

แต่ส่วนมากธุรกิจอะไหล่มีเจ้าของเป็นผู้มีอายุสูงและไม่ถนัดเรื่องการใช้เทคโนโลยี เพราะฉะนั้น

พนักงานดูแลลูกค้า (account executive) จะมีความสําคัญต่อการสื่อสารวิธีใช้แพลตฟอร์ม และ

การสื่อสารประโยชน์ของการใช้แพลตฟอร์มที่จับต้องได ้

 

 

1.6  แผนการศึกษาวิจัยเพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจและพัฒนาแผนธุรกิจ 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กับเจ้าของร้านค้าอะไหล่ย่านวรจักร และ

บริษัทขนส่งในย่านเดียวกัน จํานวนรวม 10 คน โดยใช้การเก็บข้อมูลโดยการบันทึกเสียง และนําข้อมูล

ที่ได้มาวิเคราะห์ในส่วนต่าง ๆ ด้วยโปรแกรม Excel จึงสามารถสรุปผลจากการสัมภาษณ์ได้ ดังนี้ 

 

1.6.1 ระเบียบวิธีการวิจัยเพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจและพัฒนา

แผนธุรกิจ 

1.6.1.1 แผนการสํารวจวิจัยเพื่อพฒันาธุรกิจ 

การศึกษาวิจัยเรื่อง  การศึกษาพฤติกรรมลูกค้าและปัจจัยทรัพยากรอื่นที่

เกี่ยวข้องที่มีผลต่อการศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนารูปแบบธุรกิจ YKC Service Logistics 

Platform 

1.6.1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 

x ศึกษาความเป็นไปได้ของการพัฒนารูปแบบธุรกิจ YKC Service Logistics 

Platform 
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x ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าทั้งฝั่ง

ผู้ประกอบการอะไหล่ทดแทนรถยนต์และผู้ประกอบการขนส่ง 

x ศึกษาปัจจัยและข้อมูลสนับสนุนจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้องอื่น ๆ ที่มีผลต่อ

การสนับสนุนการพัฒนารูปแบบธุรกิจ YKC Service Logistics Platform สําหรับผู้ประกอบการอะไหล่

ทดแทนรถยนต์และผู้ประกอบการขนส่ง 

1.6.1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

x ทําให้ทราบถึงปัจจัยความเป็นไปได้ของการพัฒนารูปแบบธุรกิจ YKC 

Service Logistics Platform  

x ทําให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้าทั้งฝั่ง

ผู้ประกอบการอะไหล่ทดแทนรถยนต์และผู้ประกอบการขนส่ง 

x ทําให้ทราบถึงปัจจัยและข้อมูลสนับสนุนจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้องอื่น ๆ ที่

มีผลต่อการสนับสนุนการพัฒนารูปแบบธุรกิจService Platform สําหรับผู้ประกอบการอะไหล่ทดแทน

รถยนต์และผู้ประกอบการขนส่ง 

 

1.6.2 แผนและแนวทางการศึกษาข้อมูลประเภททุติยภูมิที่เกี่ยวข้อง 

ในการศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่ลูกค้าคํานึงถึง

ในการตัดสินใจใช้บริการของ YKC Service Logistics Platform ครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร

และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องตามลําดับ ดังต่อไปนี้ 

x แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer’s Behavior) 

x แนวคดิส่วนประสมการตลาดบริการ 7P 

x ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับความพึงพอใจ 

x แนวคดินวัตกรรมบริการ 

x แนวคดิด้านการจัดเส้นทางสําหรับยานพาหนะ 

x งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.6.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer’s 

Behavior) ทฤษฎีเกี่ยวกับการค้นหาพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6 Ws และ 1 H การวิเคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัย เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและ

การใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรม การซื้อและการใช้ของผู้บริโภค 

ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจะอาศัยคําถาม 6 Ws และ 1 H ซึ่งประกอบด้วย Who, What, Why, 

When, Where และ How เพื่อค้นหาลักษณะที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 7 ประการ หรือ 7  O’s ซึ่ง
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ประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlet และ Operations 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หน้า 126) โดยมีการกําหนดคําถาม ดังนี้  

x ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถาม

เพื่อทราบถึง ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา 

พฤติกรรมศาสตร์  

x ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามถึง

สิ่งที่ผู้บริโภค ต้องการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ ซึ่งก็คือ ต้องการคุณสมบัติ

หรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

x ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buying?) เป็นคําถาม

เพื่อทราบวัตถุประสงค์ที่ผู้บริโภคซื้อสินค้า (Objectives) ผ่านระบบช่องทางการจัดจําหน่ายใด ๆ 

เพื่อตอบสนองความต้องการทางด้านร่างกายและทางด้านจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรม การซื้อ คือ ปัจจัยภายนอก ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ปัจจัยเฉพาะบุคคล  

x ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อบ้าง (Who participants in the buying?) 

เป็นคําถามเพื่อทราบถึง บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง

ประกอบด้วย ผู้รเิริ่มในการที่จะซื้อ ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซ้ือ และผู้ใช้  

x ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When the consumer buy?) เป็นคําถามเพื่อต้องการ

ทราบถึง โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใด

ของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษต่าง ๆ เป็นต้น  

x ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นคําถามเพื่อ

ต้องการทราบถึง ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต 

ร้านขายของชํา ฯลฯ  

x ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคําถามเพื่อ

ทราบถึงขั้นตอน ในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล 

การประเมินผล ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ  

คําตอบที่ได้มาเหล่านี้ จะช่วยให้นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาด ทีส่ามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมและประสบความสําเร็จทางด้าน

การตลาดได้เป็นอย่างดี  

1.6.2.2 แนวคดิส่วนประสมการตลาดบริการ 7P 

Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะนํามาใช้ร่วมกัน
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เพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการ

ทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือ

ช่องทางการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปร

เพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ

กระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่งกับธุรกิจ ทางด้านการบริการ ดังนั้น จึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps  

x ด้านผลิตภัณฑ ์(Product)  

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่บริษัทนําเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ 

โดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 

2009, p. 616) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิ่งที่สัมผัสได้และ/หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบ 

บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีชื่อเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่าย 

ทั้งนี้การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ควรจะต้องคํานึงและให้ความสําคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านต่าง ๆ 

ดังนี้  

1. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือ 

ความความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินค้าและ/หรือบริการ 

ของกิจการมีความแตกต่างอย่างโดดเด่น  

2. องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลักษณะ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น  

3. การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซึ่งจะมีความแตกต่าง  

(Differentiation) และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  

4. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อทําให้ผลิตภัณฑ์มี 

ความใหม่ โดยการปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น (New and Improved) อย่างสม่ําเสมอ ทั้งนี้จะต้อง

คํานึงถึงความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดียิ่งขึ้นไปเรื่อย ๆ  

5. กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 

(Product Line)  

x ด้านราคา (Price)  

ราคา หมายถึง จํานวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้า

และ/หรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จาก

การใช้ ผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการนั้น ๆ อย่างคุ้มค่ากับจํานวนเงินที่จ่ายไป ( Armstrong & 
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Kotler, 2009, pp. 616-617) ทั้งนี้ กิจการควรจะคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ในขณะที่การกําหนดกลยุทธ์

ด้านราคา ดังนี้  

1. สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด 

2. ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและ/หรือบริการ  

3. คุณค่าที่รับรู้ได้ในสายตาของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

4. ปัจจัยอื่น ๆ ที่อาจเกี่ยวข้อง  

x ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place/Channel Distribution)  

ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ช่องทางการจําหน่ายสินค้าและ/หรือ

บริการ รวมถึงวิธีการที่จะนําสินค้าและ/หรือบริการนั้น ๆ ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ 

ซึ่งมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าและ/หรือบริการสู่ผู้บริโภค 

ผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด (THbusinessinfo, 2558)  

1. จัดจําหน่ายสนิค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง (Direct) 

2. จัดจําหน่ายสนิค้าผ่านผู้ค้าส่ง (Wholesaler) 

3. จัดจําหน่ายสนิค้าผ่านผู้ค้าปลีก (Retailer) 

4. จําหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก (Wholesaler and Retailer)  

5. จําหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน (Dealer)  

x ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อ

สร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้

เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริม

การตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซื้อ

สินค้าและ/หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร 

(Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อก็เป็นได้ ทั้งนี้จะต้องมีการใช้เครื่องมือ

สื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสานกัน หรือเรียกได้ว่าเป็นเครื่องมือ สื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซึ่งการจะใช้เครื่องมือในรูปแบบใดนั้น 

จะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย  

โดยเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไป

ด้วย 5 เครื่องมือหลัก ดังนี้  
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1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสาร 

เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจและความต้องการซื้อสินค้าและ/หรือบริการแก่ผู้ที่ได้รับสารจากโฆษณา

ดังกล่าว ซึ่งการโฆษณาสามารถทําได้ในหลากหลายช่องทางการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา 

หนังสือพิมพ์ อินเทอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุม่ที่เป็นลูกค้าเป้าหมาย  

2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 

การให้ข่าว หมายถึง การนําเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีต่อสินค้าและ/หรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้ง

ในรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ สําหรับ 

การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารข้อมูลจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสารที่เป็น  

กลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผู้บริโภคทั่วไป หรือ จากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน เป็นต้น  

3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าที่มี

การสื่อสารทั้งสองทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) 

ซึ่งผู้ขายและผู้ซื้อจะได้พบหน้ากัน มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนข้อมูล และเสนอขายสินค้าและ/หรือ

บริการกันโดยตรง  

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาด

ที่จะช่วยเพิ่มปริมาณการขายสินค้าและ/หรือบริการ ให้มากขึ้น โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา 

การแลกสินค้าสมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ทั้งนี้ เพื่อกระตุ้นความต้องการของ

ผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าและ/หรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในท้ายที่สุด  

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดที่

สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพื่อนําเสนอสินค้าและ/หรือบริการ โดยไม่มีความ

จําเป็นในการใช้คนกลางเพื่อทําหน้าที่ประสานงาน ซึ่งรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่ 

การตลาดทางโทรศัพท์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ข้อความผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่ จดหมาย

ตรง เป็นต้น  

x ด้านบุคคล (People)  

ด้านบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ทํางานเพื่อก่อประโยชน์

ให้แก่องค์กรต่าง ๆ ซึ่งนับรวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ผู้บริหารระดับกลาง ผู้บริหาร

ระดับล่าง พนักงานทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มี

ความสําคัญ เนื่องจากเป็นผู้คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางที่

วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มีความสําคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ์และ

สร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้า เป็นสิ่งสําคัญที่จะทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค์กร

ในระยะยาว  
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x ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จาก

การเลือกใช้สินค้าและ/หรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมีคุณภาพ 

เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกค้า 

การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จําเป็นต่อการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางด้าน

การบริการ ที่ควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพที่ลูกค้าสามารถ

มองเห็นได้ ลักษณะทางกายภาพที่ลูกค้าให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพ

ที่แตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอื่น เช่นเดียวกันกับ สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2546 , น. 106) กล่าวไว้ว่า 

ลักษณะกายภาพเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสจับต้องได้ในขณะที่ยังใช้สินค้าและ/หรือ บริการอยู่ 

นอกจากนี้ อาจหมายความถึง สัญลักษณ์ที่ลูกค้าเข้าใจความหมายในการรับข้อมูล จากการทําการสื่อสาร

ทางการตลาดออกไปในสาธารณะ  

x ด้านกระบวนการ (Process)  

ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ

และงาน ปฏิบัติในด้านการบริการที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการดําเนินงาน

ขององค์กร ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน จะทําให้

กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ทั้งนี้ กระบวนการทํางานใน

ด้านของการบริการ จําเป็นต้องมีการออกแบบกระบวนการทํางานที่ชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายใน

องค์กรทุกคน เกิดความเข้าใจตรงกัน สามารถปฏิบัติให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันได้อย่างถูกต้องและ

ราบร่ืน เช่นเดียวกับที่ กนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557, น. 33) ได้กล่าวไว้  

1.6.2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับความพึงพอใจ  

ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of human needs) 

มีลําดับความต้องการอยู่ 5 ขั้น ได้แก่  

x ความต้องการของร่างกาย (Physiological needs)  

x ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) 

x ความต้องการด้านสังคม (Social needs) 

x ความต้องการการยกย่อง (Esteem needs)  

x ความต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization needs)  



17 

จากความหมายที่ได้กล่าวในข้างต้น สามารถสรุปความหมายของ

ความพึงพอใจได้ว่า เป็น ความรู้สึกทางบวกซึ่งเกิดจากการได้รับการตอบสนองความต้องการของ

บุคคลนั้น ๆ ในระดับที่ คาดหวังหรือสูงกว่าที่คาดหวังนั่นเอง  

1.6.2.4 แนวคดินวัตกรรมบริการ   

ความหมายของนวัตกรรมการบริการ หมายถึง การนําความคิด แนวทาง 

การดําเนินงาน หรือเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับ 

ลูกค้า อีกท้ังยังเป็นการการยกระดับประสิทธิภาพ เพิ่มประสิทธิผลของการบริการและสร้างมูลค่าเพิ่ม

ให้กับธุรกิจ 

1.6.2.5 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส์  

ความหมายของการจัดการโลจิสติกส์ การจัดการโลจิสติกส์ธุรกิจ หมายถึง 

กระบวนการวางแผน การปฏิบัติการ และการควบคุม การเคลื่อนย้ายและการจัดเก็บสินค้าอย่างมี

ประสิทธิภาพ รวมถึงการให้บริการและสารสนเทศที่เกี่ยวข้อง ตั้งแต่จุดกําเนิดจนถึงจุดการบริโภคสินค้า 

เพื่อวัตถุประสงค์ในการตอบสนอง ความต้องการของลูกค้า (Council of Logistic Management, 1993)  

กิจกรรมหลักด้านโลจิสติกส์ 9 กิจกรรม มีดังนี้  

x การให้บริการลูกค้าและกิจกรรมสนับสนุนต่าง ๆ (Customer Service 

and support) โดยนําเสนอสินค้าที่ถูกต้องให้กับลูกค้า ในจํานวนและสภาพที่สมบูรณ์ ภายใต้เงื่อนไข 

ด้านสถานที่และเวลา ตลอดจนการคํานวณถึงต้นทุนที่ต่ําท่ีสุด  

x การวางแผนจัดซ้ือ จัดหาวัตถุดิบ อุปกรณ์ต่าง ๆ (Sourcing) เป็นการซื้อ

วัตถุดิบหรือบริการจากภายนอกเพื่อมาสนับสนุนกิจกรรมภายในบริษัท  

x การสื่อสารด้านโลจิสติกส์และกระบวนการสั่งซื้อ (Logistic communication 

and Ordering Process) การสื่อสารเข้าไปมีส่วนร่วมหลากหลายหน้าที่มากยิ่งขึ้น เช่น ระหว่างองค์กร

กับผู้จําหน่ายวัตถุดิบและลูกค้า ระหว่างหน่วยงานภายในองค์กรเอง เป็นต้น  

กระบวนการสั่งซื้อเป็นกระบวนการรับคําสั่งซื้อจากลูกค้า การตรวจสอบ

สถานะของคําสั่งซื้อ การสื่อสารกับลูกค้าและการจัดหาสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า  

x การขนส่ง (Transportation) ครอบคลุมทุกกิจกรรมที่เป็นการเคลื่อนย้าย

ตัวสินค้าจากจุดกําเนิดไปยังจุดที่มีการบริโภคให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด โดยจะต้องจัดส่งสินค้าถูกต้อง

ครบจํานวนในสภาพที่สมบูรณ์และตรงเวลาที่กําหนด  

x การเลือกสถานที่ตั้งของโรงงานและคลังสินค้า (Facilities Site Selection 

and Warehousing and storage) การเลือกที่ตั้งโรงงานและคลังสินค้าจะต้องให้ความสําคัญกับ

ความใกล้ – ไกลของแหล่งวัตถุดิบและลูกค้า เพื่อความสะดวกในการเข้าถึง  
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x การวางแผนกําลังการผลิตและการคาดการณ์ปริมาณความต้องการของ

ลูกค้า (Demand Forecasting and Planning) เป็นการคาดการณ์ความต้องการในตัวสินค้า หรือบริการ

ลูกค้าในอนาคต ซึ่งเป็นกิจกรรมที่มีความสําคัญในการที่จะสร้างผลกําไรหรือทําให้บริษัท ขาดทุน 

หากคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าผิดพลาด ก็จะส่งผลต่อต้นทุนและผลประกอบการของบริษัท  

x การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง (Inventory Management) ปริมาณ

สินค้าคงคลังที่มีอยู่ย่อมส่งผลต่อเงินทุนขององค์กร องค์กรที่มีระดับปริมาณสินค้าคงคลังที่สูง ย่อม

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดี แต่ในขณะเดียวกันปริมาณสินค้าที่มาก ก็ส่งผลให้

องค์กรเกิดค่าเสียโอกาสด้านการนําเงินทุนไปหมุนเวียน เสียค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้า  

x การจัดการเครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ และบรรจุหีบห่อ (Material Handling 

and Packaging) การเลือกเครื่องจักรและอุปกรณ์ในการทํางาน รวมถึงการวางนโยบายในการซื้อ

เครื่องจักรใหมท่ดแทนเครื่องจักรเก่า บรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งที่ปกป้อง 

ผลิตภัณฑ์ไม่ให้เสียหายในขณะที่มีการเคลื่อนย้าย และบรรจุภัณฑ์ที่ดีจะ

ช่วยให้กระบวนการเคลื่อนย้ายและเก็บรักษาสินค้ามีความสะดวกมากขึ้น  

x กระบวนการโลจิสติกส์ย้อนกลับ (Reverse Logistics) กระบวนการ

จัดการสินค้าที่ถูกส่งกลับคืน ไม่ว่าจะเป็นสินค้าที่เสียหาย หมดอายุการใช้งาน เป็นต้น กิจกรรมดังกล่าว

เป็นกิจกรรมหลักในการดําเนินงานของบริษัท โดยทางบริษัทอาจดําเนินกิจกรรมเหล่านี้ด้วยตัวเองหรือ

มีการใช้บริการจากภายนอก (Outsourcing)  

 

1.6.3  แผนและแนวทางการศึกษาข้อมูลประเภทปฐมภูมิทีเ่กี่ยวข้อง 

แผนการดําเนินงานการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและผู้อื่นที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขาย

อะไหล่รถยนต์ทดแทน เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาแผนธุรกิจบริการด้านการขนส่งเพื่อ

ช่วยเพิ่มศักยภาพให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนต์ย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการ

ขนส่งสินค้า ประกอบไปด้วยขั้นตอนการดําเนินงาน ดังนี้  

1.6.3.1 รูปแบบการวิจยั 

ในการวิจัยเรื่อง “การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและผู้อ่ืนที่มีส่วนเกี่ยวข้อง

กับการขายอะไหล่รถยนต์ทดแทน เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาแผนธุรกิจบริการด้านการขนส่ง

เพื่อช่วยเพิ่มศักยภาพให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนต์ย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการ

ขนส่งสินค้า” นี้ ผู้วิจัยเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เนื่องจากต้องการศึกษา

พฤติกรรมและการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการด้านขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนต์ทดแทนในย่านวรจักร

เชิงลึกและเพื่อให้สามารถเข้าถึงข้อมูลโดยผ่านทัศนคติ ความคิดเห็น และมุมมองของผู้ประกอบการได้
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เป็นอย่างดี การวิจัยนี้เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซึ่งใช้คําถามปลายเปิด โดยผู้ให้

สัมภาษณ์สามารถตอบคําถามงานวิจัยได้อย่างเป็นอิสระ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ กําหนดวิธีการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

1.6.3.2 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะของกลุ่มตัวอย่างที่คัดเลือกให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

(สุวิมล ว่องวาณิชและ นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2546) คือกลุ่มตัวอย่างของกลุ่มผู้ประกอบการร้านขายอะไหล่

รถยนต์ทดแทนย่านวรจักร และกลุ่มผู้ประกอบการให้บริการขนส่งสินค้า โดยการที่กลุ่มตัวอย่างดังกล่าว

ที่เลือกมาสัมภาษณ์จะต้องมีประสบการณ์ในการประกอบกิจการมาอย่างน้อย 5 ปี จํานวนเท่ากับหรือ

มากกว่า 10 ราย โดยผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการคัดเลือก

กลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างได้ 2 กลุ่ม ดังนี้ 

x ผู้ประกอบการร้านขายอะไหล่รถยนต์ทดแทนย่านวรจักร 

x ผู้ประกอบการให้บริการขนส่งสินค้า 

1.6.3.3 ข้อมูลที่ใช้ในการวิจยั 

แหล่งข้อมูลที่รวบรวมเพื่อใช้ในการศึกษาวิจัย มดีังนี้  

x ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ผู้วิจัยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ

กลุ่มตัวแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการเก็บข้อมูล ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูลจาก ผู้ประกอบการ

ร้านขายอะไหล่รถยนต์ทดแทนย่านวรจักร และกลุ่มผู้ประกอบการให้บริการขนส่งสินค้า จํานวน

เท่ากับหรือมากกว่า 10 ราย 

x ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จาก

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องในอดีต วารสาร หนังสือ สิ่งพิมพ์ เอกสารทางวิชาการ และข้อมูลที่เผยแพร่ทาง

อินเทอร์เน็ต 

1.6.3.4 ขั้นตอนการเกบ็ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ดําเนนิการรวบรวมข้อมูลตามลําดับ ดังนี ้

x ศึกษาเอกสารวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการออกแบบสอบถาม

และแบบสัมภาษณ์ 

x นําแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ที่จัดทําขึ้นเพื่อผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ 

(IOC) จํานวน 3 ท่าน เพื่อเป็นการทดสอบแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ 

x ปรับปรุงแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ให้ตรงตามวัตถุประสงค์และ

คําแนะนําจากผู้เชี่ยวชาญ 

x นําแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ไปใช้เก็บข้อมูลจริงตามกลุ่มตัวอยา่ง

ที่กําหนดไว้ 
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1.6.3.5 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช้คําถามปลายเปิด 

(Open-ended Question) ดังนั้น ผู้ให้ข้อมูลใน การสัมภาษณ์จะมีอิสระในการตอบคําถาม โดยไม่มี

การจํากัดขอบเขตของคําถาม ซึ่งจะนําไปสู่การวิเคราะห์และขยายความ นอกเหนือจากนี้อาจนําไปสู่

คําตอบที่บรรลุวัตถุประสงค์หรือนอกเหนือจากความคาดหมายของผู้วิจัย เพื่อที่ต้องการทราบข้อมูล

เชิงลึก ในส่วนของความเป็นไปได้ของการประกอบธุรกิจ YKC Service Logistics Platform ซึ่งมี 4 

ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

ส่วนที่ 2 ปัญหาการจัดการจัดส่งและขนสง่สินค้า 

ส่วนที่ 3 วิธีแก้ไขปัญหาในปัจจุบัน 

ส่วนที่ 4 ส่วนผสมการตลาด 7P (เฉพาะผู้ประกอบการอะไหล่รถยนต์

ทดแทน) 

1.6.3.6 การรวบรวมขอ้มูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

การรวบรวมข้อมูลสําหรับแบบสัมภาษณ์: ผู้วิจัยใช้วิธีขออนุญาตบันทึกเสียง

การสนทนาระหว่างผู้สัมภาษณ์และผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีส่วนเกี่ยวข้องต่อธุรกิจ อาจผ่านทางโทรศัพท์ 

หรือผู้วิจัยเดินทางไปสัมภาษณ์ด้วยตนเอง โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือดูความเป็นไปได้ในการพัฒนา

แผนธุรกิจบริการด้านการขนส่งเพื่อช่วยเพิ่มศักยภาพให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนต์ย่านวรจักร 

และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่งสินค้า 

1.6.3.7 ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและผู้อื่นที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขายอะไหล่

รถยนต์ทดแทน เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาแผนธุรกิจบริการด้านการขนส่งเพื่อช่วยเพิ่ม

ศักยภาพให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนต์ย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่ง

สินค้า โดยได้ใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก จํานวนเท่ากับหรือมากกว่า 10 ราย เพื่อสอบถามความคิดเห็น 

ความต้องการ และความเป็นไปได้ เพื่อเป็นแนวทางพัฒนาแผนธุรกิจบริการ ด้านการขนส่งเพื่อช่วย

เพิ่มศักยภาพให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนต์ย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่ง

สินค้า ระยะเวลาที่ใช้ในการดําเนินการศึกษาวิจัยเป็นเวลาทั้งสิ้น 5 เดือน ตั้งแต่เดือนมิถุนายน ถึง 

เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2563 

1.6.3.8 สรุปผลการศึกษาด้านความตอ้งการของลูกค้าและตลาด 

x ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
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ภาพที่ 1.1 แสดงค่าร้อยละของเพศผู้ตอบแบบสอบถาม 

  

จากภาพที่ 1.1 ผลสํารวจแบ่งออกเป็น เพศชาย จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 

80 และ เพศหญิง จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 สรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

 

 
ภาพที่ 1.2 แสดงอายุผู้ตอบแบบสอบถาม 

  

จากแผนภูมิ 1.2 ผู้ตอบแบบสอบถามมี 

อายุน้อยกว่า 30 ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10  

อายุระหว่าง 30 และ 40 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20  

อายุระหว่าง 41 และ 50 ปี จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30  
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อายุระหว่าง 51 และ 60 ปี จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 

อายุมากกว่า 60 ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

สรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุระหว่าง 41 และ 60 ป ี

 

ตารางที่ 1.1 แสดงตําแหน่งผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามคนที ่ ตําแหน่ง 

1 เจ้าของกิจการ 

2 เจ้าของกิจการ 

3 เจ้ากิจการ 

4 เจ้าของกิจการ 

5 ผูบ้ริหารที่มีอํานาจ 

6 เจ้าของกิจการ 

7 เจ้าของกิจการ 

8 เจ้าของกิจการ 

9 ผูบ้ริหารที่มีอํานาจ 

10 ผูบ้ริหารที่มีอํานาจ 

 

จากตารางที่ 1.1 ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 10 คน เป็นเจ้าของกิจการ 7 

คนคิดเป็นร้อยละ 70 และมีผู้บริหารที่มีอํานาจ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 

 

 
ภาพที่ 1.3 ระยะเวลาทีไ่ด้ดําเนินกิจการ 
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จากภาพที่ 1.3 ผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุธุรกิจน้อยกว่า 5 ปี จํานวน 2 คน คิดเปน็ร้อยละ 20 

อายุธุรกิจระหว่าง 6 และ 15 ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10  

อายุธุรกิจระหว่าง 16 และ 25 ปี จํานวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 40 

อายุธุรกิจระหว่าง 26 และ 35 ปี จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 

อายุธุรกิจมากกว่า 35 ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

สรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุธุรกิจระหว่าง 16 และ 35 ปี 

 

 
ภาพที่ 1.4 แสดงประเภทสินค้า และ บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  

จากภาพที่ 1.4 มีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ขายอะไหล่ 6 คน และบริษัท

ขนส่ง 4 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และ 40 ตามลําดับ 
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ภาพที่ 1.5 แสดงภูมิภาคลูกค้า 

  

ภาพท่ี 1.5 แสดงภูมิภาคที่มลีูกค้าของร้านอยู่ 

กรุงเทพฯ และ ปริมณฑล 1 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 4 

ภาคเหนือ 2 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 8 

ภาคใต้ 3 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 13 

ภาคกลาง 7 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 29 

ภาคตะวันออก 8 ร้าน คิดเปน็ร้อยละ 33 

ภาคตะวันตก 3 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 13 

สรุปได้ว่าส่วนมากร้านค้าอะไหล่มีลูกค้าอยู่ที่ ภาคตะวันออก ตามมาด้วย 

ภาคกลาง 
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ภาพที่ 1.6 แสดงจํานวนรถขนส่ง 

  

ภาพท่ี 1.6 แสดงรถขนสินค้าที่ม ี

ไม่มีรถขนสินค้า จํานวน 3 คน 

1 – 4 คัน จํานวน 2 คน  

มากกว่า 4 คัน 5 คน 

สรุปได้ว่า ร้านค้าขายอะไหล่ส่วนมากไม่มีรถขนส่งสินค้า มีแค่ 2 ร้านเท่านั้น

ที่มีรถประจําร้าน แต่บริษัทขนส่งมีรถมากกว่า 3 คันทั้ง 5 บริษัท 

 

 
ภาพที่ 1.7 แสดงงบประมาณขนส่งสินค้าให้แก่ลูกค้า 
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ภาพท่ี 1.7 แสดงภูมิภาคที่มลีูกค้าของร้านอยู่ 

น้อยกว่า 500,000 บาท/ปี จํานวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 10 

ระหว่าง 500,001 และ 750,000 บาท/ปี จํานวน 2 คน คดิเป็นร้อยละ 20 

ระหว่าง 750,001 และ 1,000,000 บาท/ปี จํานวน 2 คน คดิเป็นร้อยละ 20 

ระหว่าง 1,000,001 และ 1,250,000 บาท/ปี จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 

ระหว่าง 1,250,001 และ 1,500,000 บาท/ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

มากกว่า 1,500,000 บาท/ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

สรุปได้ว่า ส่วนมากร้านค้าอะไหล่เสียค่าขนส่งสินค้าส่วนมากระหว่าง 

1,000,001 และ 1,250,000 บาทต่อปี 

x ส่วนที่ 2 ปัญหาการจัดการจัดส่งและขนสง่สินค้า 

ในส่วนที่ 2 มีคําถาม 3 คําถาม ดังนี้ 1) ปัจจุบันธุรกิจของท่านมีกระบวนการ

จัดการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนต์ทดแทนให้แก่ลูกค้าอย่างไร 2) ปัจจุบันท่านประสบปัญหา

ในการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนต์ทดแทนให้แก่ลูกค้าหรือไม่ และ 3) ถ้าใช่ ปัญหาเรื่อง

ค่าขนส่ง และจํานวนรถขนส่งสินค้า เป็นปัจจัยสําคัญของปัญหานี้หรือไม่ เพราะเหตุใด โดยมรีายละเอียด

ดังนี้ 

1. ปัจจุบันธุรกิจของท่านมีกระบวนจัดการจัดส่งและขนส่งสินค้า

อะไหล่รถยนต์ทดแทนให้แก่ลูกค้าอย่างไร 

สําหรับร้านค้าอะไหล่มี 2 ร้านที่บางครั้งทําการส่งสินค้าเอง และ 3 ร้าน

ต้องใช้บริการบริษัทขนส่ง เช่น นิ่มซี่เส็ง และ ม้าคู่ สําหรับร้านที่ขนส่งสินค้าเอง บางครั้งจะไปส่งสินค้า

ในพื้นที่กรุงเทพฯ และปริมณฑลเท่านั้น คําสั่งซื้ออื่นต้องใช้บริการบริษัทขนส่งเช่นเดียวกับอีก 3 ร้าน

ที่ไม่มีรถขนส่งประจํา 

สําหรับบริษัทขนส่ง เช่น นิ่มซี่เส็ง และ ม้าคู่ มีกระบวนการส่งสินค้า ดังนี้ 

1) ลูกค้านําสินค้ามาส่งที่โกดังบริษัทขนส่ง 2) สินค้าถูกจัดเรียงตามปลายทาง 3) พนักงานบริษัทขนส่ง 

ประเมินราคาค่าขนส่งหน้างาน และตกลงกับลูกค้าว่าฝ่ายส่งหรือฝ่ายรับเป็นฝ่ายชําระค่าขนส่ง (หาก

ฝ่ายส่งเป็นคนชําระค่าสินค้าจะมีการเก็บค่าบริการเลย) 4) สินค้าที่มีปลายทางเดียวกันหรือใกล้เคียง

กันถูกบรรจุในรถเดียวกัน หากสินค้ามีน้ําหนักเยอะหรือกินพื้นที่เยอะ อาจใช้รถ 6 ล้อแทนรถ 4 ล้อ  

5) รถบรรจุสินค้ารอรอบออกรถ 6) รถบรรจุสินค้าทําการส่งสินค้า และ 7) ลูกค้าปลายทางได้รับสินค้า 

(และจ่ายค่าขนส่ง) 
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2. ปัจจุบันท่านประสบปัญหาในการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนต์

ทดแทนให้แก่ลูกค้าหรือไม่  

สําหรับผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านค้าอะไหล่ทุกร้านค้าแจ้งว่าเจอปัญหา

เกี่ยวกับการส่งของมากกว่า 1 ครั้งต่อ 3 เดือน ปัญหาที่เจอรวมไปถึงลูกค้าได้รับสินค้าช้ากว่าที่กําหนด 

เนื่องจาก บริษัทส่งสินค้าช้า ราคาการส่งค่อนข้างสูง และร้านค้าอะไหล่และลูกค้าของร้านค้าอะไหล่

ไม่สามารถตรวจสอบสถานะของสินค้าได้ ที่บริษัทขนส่งสินค้าได้ช้ามาจากหลายสาเหตุ แต่สาเหตุ

หลักคือ บริษัทขนส่งต้องรอรอบส่งของ เช่น บางทีลูกค้าอยากให้ส่งของไปขอนแก่น แต่ไม่มีลูกค้า

ท่านอื่นที่จะส่งของไปขอนแก่นเลย ทําให้บริษัทขนส่งต้องรอลูกค้าท่านอื่นที่จะส่งของไปปลายทาง

ที่เดียวกัน จะได้ไม่ต้องส่งของรถเปล่า ทําให้ร้านอะไหล่มีทางเลือก คือ รอให้ลูกค้ าท่านอื่นนําของ

มาส่งไปปลายทางเดียวกัน  หรือ จ่ายเงินเพิ่มเพื่อให้ตีรถส่งของล็อตเดียวไป สาเหตุอื่นที่ทําให้การสง่

ของช้า รวมไปถึงการที่รถขนส่งเสียกลางทาง เพราะรถที่ใช้ค่อนข้างเก่า และมีเรื่องการที่บริษัท

ขนส่งบางทีมีรถไม่พอกับการรองรับความต้องการของลูกค้า นอกจากนี้ ร้านอะไหล่และลูกค้าร้าน

อะไหล่ไม่สามารถเช็กสถานะของสินค้าในระหว่างการส่งได้ ทําให้เมื่อมีปัญหา ของมาส่งไม่ตรง

เวลา เพราะ รอบรถไม่มี รถเสีย หรืออื่น ๆ ร้านอะไหล่และลูกค้าร้านอะไหล่จะเช็กได้ยากและใช้เวลา

เยอะ 

3) ถ้าใช่ ปัญหาเรื่องค่าขนส่ง และ จํานวนรถขนส่งสินค้า เป็นปัจจัยสําคัญ

ของปัญหานี้หรือไม่ เพราะเหตุใด 

เรื่องค่าขนส่งเป็นปัจจัยอย่างมากต่อปัญหา ถึงแม้ว่าบริษัทขนส่งอะไหล่ 

เช่น นิ่มซี่เส็ง และ ม้าคู่ จะถูกกว่าบริษัทขนส่งระดับประเทศเช่น Kerry แต่ราคาก็ยังถือว่าเป็นร้อยละ

ที่สูงจากค่าใช้จ่ายทั้งหมด ด้วยความที่อะไหล่เป็นสินค้าที่ทํากําไรได้ไม่เยอะ นัก เพราะน้ําหนักเยอะ 

กินที่เยอะ เมื่อขนส่ง ทําให้ร้านอะไหล่ทุกเจ้าต้องลดต้นทุนให้ได้น้อยที่สุดเพื่อที่จะมีกําไร 

สําหรับเรื่องจํานวนรถขนสินค้าก็เป็นอีกหนึ่งประเด็นที่ทําให้การขนส่ง

ล่าช้า เพราะบริษัทขนส่ง เช่น นิ่มซี่เส็ง และ ม้าคู่ มีจํานวนรถที่จํากัด ทําให้เมื่อมีความต้องการส่ง

สินค้าสูง บริษัทขนส่งเหล่านี้รับมือได้ไม่ดีนัก และทําให้ลูกค้าต้องรอ 

x ส่วนที่ 3 วิธีแก้ไขปัญหาในปัจจุบัน 

ในส่วนที่ 3 มีคําถาม 2 คําถาม ดังนี้ 1) สําหรับปัญหาข้างต้นที่ได้กล่าวมา 

ท่านมีวิธีการในการแก้ไขปัญหาในปัจจุบันอย่างไร และ 2) วิธีการแก้ไขปัญหาในปัจจุบัน ถือว่ามี

ประสิทธิภาพหรือไม่ 

1. สําหรับปัญหาข้างต้นที่ได้กล่าวมา ท่านมีวิธีการในการแก้ไขปัญหาใน

ปัจจุบันอย่างไร 
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ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านค้าอะไหล่ทุกร้านแจ้งว่ายังไม่มีวิธีแก้ปัญหา

ที่ดี ในแง่ของการส่งสินค้าช้า ร้านไม่สามารถทําอะไรได้ เพราะบริษัทขนส่งเป็นผู้บริหารจัดการส่ง

สินค้า ในเรื่องของราคาก็ไม่สามารถต่อรองได้มากนัก เพราะบริษัทขนส่ง เช่น นิ่มซี่เส็ง และ ม้าคู่ ก็

ยังถือว่ามีราคาถูกกว่า Kerry และอื่น ๆ ในแง่ของการตรวจสอบสถานะร้านค้าอะไหล่และลูกค้า

ร้านค้าอะไหล่สามารถทําได้โดยการโทรเช็กกับบริษัทขนส่ง ซึ่งดําเนินการได้ช้า 

2. วิธีการแก้ไขปญัหาในปัจจุบนั ถือว่ามีประสิทธิภาพหรือไม่ 

วิธีการแก้ปัญหาปัจจุบันถือว่ายังไม่มีประสิทธิภาพ ซึ่งเป็นความคิดเห็น

ของร้านค้าอะไหล่ทุกร้าน 

x ส่วนที่ 4 ส่วนผสมทางการตลาด 7P (เฉพาะผู้ประกอบการอะไหล่รถยนต์

ทดแทน) ในส่วนที่ 4 มีคําถาม 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้าน

การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ทั้งหมด 12 คําถาม 

โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์: ท่านมีความเห็นว่าระบบจัดการขนส่งสินค้าอะไหล่

รถยนต์ทดแทนที่ดี ควรเป็นอย่างไร 

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านค้าอะไหล่มีความคิดเห็นตรงกัน คือ ระบบ

จัดการการส่งและขนส่งสินค้าควรทําให้การส่งสินค้ารวดเร็วมากกว่านี้ มีราคาที่ถูกลง และสามารถ

ตรวจสอบสถานะของสินค้าที่ส่งได้ 

2 ด้านราคา: หากท่านประสงค์จะใช้ระบบจัดการขนส่งสินค้าอะไหล่

รถยนต์ทดแทน ท่านคิดว่ารูปแบบการคิดค่าบริการ ควรเป็นแบบใด  

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านขายอะไหล่คิดว่ารูปแบบการคิดราคาควรมี

ความเป็นตารางมากกว่านี้ ซึ่งการที่ให้พนักงาน 1 ตําแหน่งประเมินราคาการส่งสินค้าทุกครั้งอาจทํา

ให้เกิดการคาดเคลื่อนทางการตีราคาได้และทําให้เกิดความไม่เป็นกลางในการติดต่อสื่อสารได้ 

3. ด้านราคา: จากรูปแบบการคิดค่าบริการจากคําถามที่แล้ว ท่านคิดว่า

ค่าบริการควรมีราคาเท่าใดจึงเหมาะสม 

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านขายอะไหล่ส่วนมากเห็นว่า ไม่ทราบราคาที่

แน่ชัดที่อยากให้เป็น แต่ราคาควรจะถูกกว่า ณ ปัจจุบัน 

4. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย: ท่านคิดว่าการซื้อหรือเช่าระบบจัดการ

ขนส่งสินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ต นั้นเหมาะสมหรือไม่ พร้อมให้เหตุผลประกอบ 

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านอะไหล่ส่วนมากเห็นดว้ยกับระบบจัดการขนส่ง

สินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ต เพราะคิดว่าระบบอินเทอร์เน็ตจะทําให้การบริหารงานด้านการส่งสินค้า
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เป็นไปได้อย่างรวดเร็วขึ้น ทําให้สามารถส่งสินค้าได้รวดเร็วขึ้น และหากเป็นระบบอินเทอร์เน็ตจะ

ทําให้การประเมินราคามีความเที่ยงตรงมากขึ้น และในแง่ของการเช็กสถานะหากเป็นระบบทาง

อินเทอร์เน็ตน่าจะทําให้เกิดขึ้นได้ง่าย 

5. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย: หากท่านต้องชําระเงินค่าบริการการใช้

ระบบจัดการขนส่งสินค้า ท่านจะชําระเงินด้วยวิธีใด 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเห็นว่า หากร้านขายอะไหล่ที่มียอดการส่ง

สินค้าไม่สูงมากควรมีการเก็บค่าบริการต่อเที่ยว แต่ร้านค้าอะไหล่ที่มียอดการส่งสินค้าสูงควรเก็บ

ค่าบริการเป็นรายเดือนหรือรายปี 

6. ด้านการส่งเสรมิการตลาด: ปกติท่านมกัได้รับโฆษณาสินคา้จากสื่อใด 

ปกติรับโฆษณาจาก ทวีี อินเทอร์เน็ต และป้ายประกาศข่าว 

7. ด้านการส่งเสริมการตลาด: ท่านเห็นว่าควรมีราคาโปรโมชั่นพิเศษ

ในช่วงเปิดตัวระบบจัดการขนส่งสินค้าหรือไม ่

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านขายอะไหล่ทุกท่านเห็นว่า ควรมีโปรโมชั่น

พิเศษในช่วงเปิดตัว 

8. ด้านบุคคล: หากเกิดข้อสงสัยหรือข้อผิดพลาด ระหว่างการทํางาน

ของระบบจัดการขนส่งสินค้า ท่านต้องการการสนับสนุนด้านใดจากเจ้าหน้าที่บ้าง 

ผู้ตอบแบบสอบถามจากร้านค้าอะไหล่ส่วนมากเห็นว่า เมื่อมีข้อผิดพลาด

เกิดขึ้นในการจัดส่งสินค้า ผู้ส่งควรได้รับการแจ้งเตือนทันทีเช่นเดียวกับผู้รับ นอกจากนี้ยังต้องการ

ข้อมูลเพิ่มเติมว่าข้อผิดพลาดจะถูกแก้ไขอย่างไรและจะเพิ่มเวลาในการจัดส่งสินค้านานเท่าไร 

9. ด้านบุคคล: ท่านคิดว่าการใช้ระบบตอบกลับอัตโนมัตินั้นเหมาะสม

ในการสนับสนุนการใช้ระบบจัดการขนส่งสินค้า หรือไม่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเห็นว่า หากระบบการตอบกลับอัตโนมัติ

สามารถตอบคําถามหรือข้อสงสัยของผู้ใช้ได้ก็เพียงพอ แต่หากระบบการตอบกลับอัตโนมัติไม่สามารถ

ตอบคําถามหรือข้อสงสัยได้ ควรมีพนักงานคอยดูแลอยู่ตลอด 

10. ด้านกระบวนการ: ท่านคิดว่าการนําระบบจัดการขนส่งสินค้ามาใช้

งานนั้น จะช่วยให้การจัดส่งและขนส่งสินค้า สะดวก และ มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นหรือไม่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเห็นว่า ถ้ามีระบบการจัดส่งสินค้าจะทําให้

การส่งสินค้าสะดวกและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

11. ด้านกระบวนการ: ท่านคิดว่ากระบวนการทํางานของระบบจัดการ

ขนส่งสินค้านั้นเหมาะสมหรือไม่ 
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเห็นว่า การทํางานของระบบจัดการขนส่ง

เหมาะสม 

12. ด้านลักษณะทางกายภาพ: ท่านคิดว่าส่วนติดต่อผู้ใช้หรือ User Interface 

นั้นควรมีลักษณะแบบใด 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเห็นว่า User Interface ควรใช้งานได้ง่าย 

Feature หลัก ๆ ควรเข้าถึงได้ง่าย มีตัวอักษรที่ใหญ่หรือสามารถเพิ่มขนาดตัวอักษรได้ ไม่มี Feature 

หรือปุ่มให้เลือกเยอะเกิน 

 

 

1.7  รูปแบบธุรกิจภายใต้กรอบการศึกษาลีนแคนวาส (Lean Business Model Canvas) 
 

 
ภาพที่ 1.8 Lean Business Model Canvas 
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���̧É 2 

Â���µ¦�¨µ� Â¨³¨¼��oµ 
 

 

2.1 �µ¦ª·Á�¦µ³®rnª�Â�n��¨µ� �¨»n¤¨¼��oµÁ�jµ®¤µ¥ Â¨³�µ¦ªµ��ÎµÂ®�n��µ��µ¦�¨µ� 
 

2.1.1 �µ¦ª·Á�¦µ³®r Segmenting, Targeting, Positioning: STP 

x Segmentation 

YKC Service Logistics Platform Â�n�nª��µ��µ¦�¨µ��µ¤ Value Chain �¦³�°��oª¥ 

Supplier, ¦oµ��oµ°³Å® n̈ª¦�´�¦, �¦·¬´���n� Â¨³ ¼̈��oµ�°�¦oµ�°³Å® n̈ª¦�´�¦ 

1. Supplier: Supplier Ä��̧É�¸Ê ®¤µ¥�¹� �¼o�̧É�µ¥n�°³Å® n̈�¦́Ê�¨³¤µ� Ç supplier °µ�¤̧
́��µ�·Å�¥ ®¦º°�nµ��¦³Á�«�ÈÅ�o °µ�Á�}��¼o� ·̈�°³Å® n̈Ã�¥�¦�®¦º°¡n°�oµ���¨µ��ÈÅ�o nª�¤µ� 

supplier Á® n̈µ�¸Ê�³Á�o��µ¥·��oµÁ�¡µ³��·� ®¦º°Á�¡µ³¥¸É®o° 

2. ¦oµ��oµ°³Å® n̈ª¦�´�¦: ¦oµ��oµ°³Å® n̈ª¦�´�¦ �³¦́�·��oµ�µ� supplier ¤µÄ� È̈°��̧ÉÁ¥°³ 

Ä��́Ê��¸Ê·��oµÂ�n¨³¦oµ��È¥´�¤̧�ªµ¤Á�¡µ³Á�µ³���¦³Á£�Â¨³¥¸É®o°°¥¼n Â�n�³Á�¡µ³Á�µ³���o°¥�ªnµ 
supplier 

3. �¦·¬´���n�: �¦·¬´���n�Ä��̧É�¸Ê�º°�¦·¬´� Á�n� �·É¤�̧ÉÁÈ� Â¨³ ¤oµ�¼n �¦·¬´���n�
Á® n̈µ�¸ÊÁ�}��Îµ�µ¦��n�°³Å® n̈¤µÁ�}�Áª¨µ�µ� ¤̧¦µ�µ�̧É�¼��ªnµ�¦·¬´���n�¦³�´��¦³Á�«Á�n� Kerry 

Flash ®¦º°Å�¦¬�¸¥rÅ�¥ Â�n¦³�´��µ¦�¦·�µ¦Â¨³�ªµ¤³�ª��µ¥Ä��µ¦Ä�o�¦·�µ¦�³Â¥n�ªnµ 
4. ¼̈��oµ�°�¦oµ�°³Å® n̈ª¦�´�¦: ¼̈��oµ�°�¦oµ�°³Å® n̈ª¦�´�¦ ¥��́ª°¥nµ��º° °¼n�n°¤¦� 

¦oµ��µ¥°³Å®¨n�́ÉªÅ� ¦oµ��µ¥°³Å®¨n��µ�Á¨È� ¦oµ�Á®¨nµ�¸Ê�³¤¸·��oµ°¥¼n®¨µ�®¨µ¥��·� Â�n
�ªµ¤Á�¡µ³Á�µ³���³¤̧�o°¥ nª�¤µ��³¤̧°³Å® n̈Îµ®¦́��{�®µ�́ÉªÅ� Â¨³¦�¥¸É®o°�́ÉªÅ� 

x Targeting 

YKC Service Logistics Platform �³Á º̈°�� »̈n¤ ¼̈��oµ �´��¸Ê 
1. ¦oµ��oµ°³Å® n̈ª¦�´�¦ 

2. �¦·¬´���n� 

3. ¼̈��oµ�°�¦oµ�°³Å® n̈ª¦�´�¦ 
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x Positioning 

YKC Service Logistics Platform ¤̧�ÎµÂ®�n��µ��µ¦�¨µ� �´��¸Ê 
 

 
£µ¡�̧É 2.1 Â���ÎµÂ®�n��µ��µ¦�¨µ��°� YKC Service Logistics Platform 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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2.2 �µ¦ª·Á�¦µ³®r�¼nÂ�n�Â¨³�µ¦Â�n��´� (Competitor and Competition Analysis) 
 

�µ¦µ��̧É 2.1 Â���µ¦Á�¦̧¥�Á�̧¥��¼nÂ�n� 

Brand 
YKC Service 

Logistics Platform 
�·É¤�¸ÉÁ� ¤oµ�¼n Thai Post Kerry 

�¦³Á£��»¦�·� Platform Á�ºÉ°¤¦³®ªnµ�
�¼o�¸É°¥µ�n��°�Â¨³ 

�¼o�¸É�o°��µ¦n��°� 

�¦·¬´���n� 

¦»n�Á�nµ 
�¦·¬´���n�

¦»n�Á�nµ 
®�nª¥�µ�
��n��°�
�¦³Á�« 

�¦·¬´���n�
¦³�́��¦³Á�« 

�ªµ¤Á¦ÈªÄ��µ¦�´�n�
·��oµ 

Á¦Èª �µ��¨µ� �µ��¨µ� �oµ Á¦Èª 

¦µ�µ �¼� �¼� �¼� Â¡� Â¡� 

�ªµ¤µ¤µ¦�Ä��µ¦
�¦ª�°��µ�³ 

µ¤µ¦��¦ª�°�
�µ�³Â�� Real-time 

µ¤µ¦�
�¦ª�°�
�µ�³°¥nµ�

n̈µ�oµ 

µ¤µ¦�
�¦ª�°�
�µ�³°¥nµ�

n̈µ�oµ 

µ¤µ¦�
�¦ª�°�
�µ�³Â�� 

Real-time 

µ¤µ¦�
�¦ª�°�
�µ�³Â�� 

Real-time 

¦³�´��µ¦�¦·�µ¦ ¤¸¡�́��µ��°¥�nª¥Ä�
Áª¨µ¦µ��µ¦ 

�µ��¸¤¸
¡�́��µ�

�nª¥Á® º̈° �µ�
�¸Å¤n¤¸ 

�µ��¸¤¸
¡�́��µ�
�nª¥Á® º̈° 

�µ��¸Å¤n¤¸ 

¤¸¡�́��µ��°¥
�nª¥Ä�Áª¨µ
¦µ��µ¦ 

¤¸¡�́��µ��°¥
�nª¥Ä�Áª¨µ
¦µ��µ¦ 

ª·�̧Ä�o�µ� µ¤µ¦�Á¦¸¥�Ä®o¤µ¦´�
·��oµÅ�o�¹��¸É 

�o°��Îµ·��oµ
Å��¸ÉÃ��́� 

�o°��Îµ·��oµ
Å��¸ÉÃ��́� 

�o°�Å��¸Éµ�µ µ¤µ¦�Á¦¸¥�
Ä®o¤µ¦´�·��oµ

Å�o�¹��¸É 
�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

 

2.3 Â���¨¥»��rnª��¦³¤�µ��µ¦�¨µ� (°°�Â��°��¨o°��¦·�µ¦) 
 

2.3.1 �¨¥»��r�oµ�� ·̈�£´��r 
YKC Service Logistics Platform Á�ºÉ°¤¦³®ªnµ��¼o¦́�n�·��oµÂ¨³�¼o�̧É�o°��µ¦n�·��oµ 

¦oµ��µ¥°³Å® n̈Ä�ª¦�´�¦¤̧�µ�¦oµ��̧É¤̧¦���n�·��oµÁ�}��°��́ªÁ°� �¹É�Ä��µ�Áª¨µ¦���n�Á® n̈µ�¸Ê
�°�°¥¼nÁ�¥ Ç Å¤nÅ�o¤¸�µ¦��n�·��oµÂ�n°¥nµ�Å¦ ¦���n�·��oµÁ®¨nµ�¸Ê�¹�µ¤µ¦�¤µ�Îµ®�oµ�̧ÉÁ�}�
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�¼o¦́�n�·��oµÄ�Â¡¨�¢°¦r¤�°�Á¦µÅ�o Â¨³�°��µ�¦oµ�°³Å® n̈ª¦�´�¦Â öª ¤̧¦oµ�°̧�¤µ�¤µ¥Ä�¡ºÊ��̧É
�̧É¤̧��µ�Á È̈�Â¨³�o°��µ¦��n�·��oµÂ�n®µ ¼̈��oµÅ¤nÅ�o �»¦�·�Á® n̈µ�¸Ê�È�³¤µÁ�}��¼o¦́�n�·��oµ�°�Á¦µ
Á�n�Á�¸¥ª�´� Îµ®¦́��¼o�̧É�o°��µ¦n�·��oµ�È�º°¦oµ�°³Å® n̈Ä��¦·Áª�ª¦�´�¦�̧É�³�o°�n�·��oµ°³Å® n̈
Ä®o ¼̈��oµ�́Ê�Ä��¦»�Á�¡² Â¨³�nµ��´�®ª´�  

YKC Service Logistics Platform �³�ÎµÄ®o¦oµ��µ¥°³Å® n̈�̧É¤̧¦���n�Á�}��°��́ªÁ°�¤̧
¦µ¥Å�oÁ¡·É¤�¹Ê� Â¨³�¦·¬´���n�Á¨È� Ç �È�³¤¸�µ�n�·��oµÁ¡·É¤�¹Ê� �¼o�̧É�o°��µ¦n�·��oµ®¦º°¦oµ��oµ
°³Å® n̈�¦·Áª�ª¦�´�¦ �È�³µ¤µ¦�n�·��oµÅ�o�oª¥�ªµ¤³�ª�¦ª�Á¦Èª ¦µ�µ�¼� Â¨³¥´�µ¤µ¦��·��µ¤
�µ�³�°��µ¦n��°�Å�oÂ�� Real-time �µ��µ¦Ä�o GPS ��¤º°�º°�°��¼on� 

 

2.3.2 �¨¥»��r�oµ�¦µ�µ 
Ä��nª�Â¦��°��»¦�·�Á¦µ�³�·�¦µ�µÄ�¦¼�Â���°� Cost-based pricing �¹É�Á�}��µ¦�·�

¦µ�µÁ¡·É¤Á�°¦rÁ�È��r�µ��o��»� Ã�¥Ä®o�nµ�¦·�µ¦�°��¼o�́�¦�n��º° 80% �°�¦µ�µ Â¨³�nµ�¦·�µ¦�°�
Á¦µ�º° 20% �µ�¦µ�µ 

Ä��nª��n°Å��°��»¦�·� Á¤ºÉ°�»¦�·��¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È�¦³�´�®�¹É�Â öª�³Á�¨̧É¥��µ� Cost-

based pricing Á�}� Value-to-customer pricing �¹É��³Á�}��µ¦�Îµ�ª�ªnµÂ�o�¦·�Â öª�¼oÄ�oµ¤µ¦��nµ¥
�nµ�¦·�µ¦Å�oÁ¥°³»��n°�¦́Ê��º°Á�nµÅ¦ ª·�̧�¸Ê�³Á�}��µ¦�·�¦µ�µ�µ��ªµ¤�o°��µ¦�°��¼o�¦·Ã£� Å¤nÄ�n
�µ��o��»��°��»¦�·�Á¦µ �¹É�Ã¤Á�¨�¸Ê¤̧�ªµ¤� öµ¥� ¹̈��´� Grab Â¨³ Lineman 

¦µ�µ�µ¦n��n°�·Ã¨�¦́¤Á�¨̧É¥�°� �·É¤�̧ÉÁÈ� Â¨³¤oµ�¼n �º° 20 �µ� Â�n¦µ�µ��n��n°�·Ã¨�¦́¤
�°�Á¦µ�³Á�}� 5 �µ� Á¡ºÉ°¦oµ��ªµ¤�nµ�Ä�Â¨³Â���¹��¨�¦³Ã¥��rÃ�¥�¦�®µ�¨¼��oµ¤µÄ�o
Â¡¨�¢°¦r¤�°�Á¦µ Â¨³�̧ÉÁ¦µµ¤µ¦��´Ê�¦µ�µÅ�o�ÉÎµ��µ��̧ÊÁ¡¦µ³Á¦µÅ¤nÅ�o¤̧¦���n�Á�}��°��́ªÁ°� 

Â�nÁ¦µÄ�o¦���n��̧É�°�°¥¼nÁ�¥ Ç �°�¦oµ�°³Å® n̈Â¨³�¦·¬´���n� �ª��¼n�´��µ¦�¦·®µ¦�µ¦��n��oª¥
¦³��Á��Ã�Ã¨¥¸�̧É�́�¤́¥�̧É»��¹��ÎµÄ®oÁ¦µµ¤µ¦��́�¦µ�µ�¼nÂ�n��°�Á¦µÅ�o°¥nµ�¤µ� 

 

2.3.3 �¨¥»��r�oµ��n°��µ��́��Îµ®�nµ¥ 

¼̈��oµµ¤µ¦�¦́��¦·�µ¦�°�Á¦µ�nµ��n°��µ�°°�Å¨�r Ã�¥Ä��nª�Â¦��°��»¦�·��³¤̧
¡�´��µ��¼Â¨ ¼̈��oµ (Account Executive) �°¥°�ª·�̧�µ¦Ä�oÂ¡¨�¢°¦r¤Ä®o ¼̈��oµÂ öª�°��Îµ�µ¤
¼̈��oµÁ¤ºÉ°¤̧�Îµ�µ¤Á�·��¹Ê� �¦·�µ¦°°�Å¨�r�°�Á¦µ�³Á�o�Ä�o�nµ¥Ã�¥�Îµ�¹��¹� ¼̈��oµÁ�}�®΅� Ä��nª�

Â¦��³Á�}� ¼̈��oµ¼�°µ¥»Â¨³�ÎµÁ�·��»¦�·�Â��Á�nµ¤µ�n°� Â¨³Ä��̧É�¸Ê¡�´��µ��¼Â¨ ¼̈��oµ�³Á�oµ¤µ¤̧
���µ�¤µ�Ä��nª�Â¦� 
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2.3.4 �¨¥»��r�oµ��µ¦�¨µ� 

�µ¦�Îµ�µ¦�¨µ�Ä��nª�Â¦��³Á�o��µ¦�´�́¤�µ Â¨³�µ¦�Îµ�µ¦�¨µ�Ã�¥�¦� (direct 

marketing) Á¡ºÉ°®µ InfluencerÁ�ºÉ°��µ��¦°��¦́ª�°�Á�oµ�°��»¦�·��ÎµÁ�·��»¦�·�¤µ�µ�®¨µ¥·��e�¹�
�ÎµÄ®o¤̧�ªµ¤́¤¡´��r�̧ÉÂ�n�Â¢j��´�¦oµ��µ¥°³Å® n̈�nµ� Ç �³�ÎµÄ®oÁ¤ºÉ°Á¦µ�Îµ�µ¦�´��µ¦́¤�µ�³�Îµ
Ä®o¤̧�¼oÁ�oµ¦nª¤¤µ�¤µ¥ Ã�¥�µ¦́¤¤�µ�³¤¸Á�ºÊ°®µÁ�¸É¥ª�´� YKC Service Logistics Platform �¹É�¦ª¤
Å��¹��µ¦ Â�³�Îµ�¦³Ã¥��r�°�Â¡¨�¢°¦r¤ Å����¹��µ¦Â�³�Îµª·�̧Ä�oÂ¡¨�¢°¦r¤ �°��µ��¸ÊÁ¦µ
�³�Îµ�µ¦�¨µ�Ã�¥�¦� Ã�¥Ä®o¡�´��µ��µ¥®¦º°Á�oµ�°��»¦�·�Á�oµ®µ¦oµ��oµ°³Å® n̈�nµ� Ç ª·�̧�¸ÊÁ�}�
ª·�̧�̧ÉÅ�o�¨ Á�ºÉ°��µ�Å�o¤̧��·́¤¡´��r�´� ¼̈��oµÃ�¥�¦� �°��µ��¸ÊÄ��nª�Â¦��³¤¸�µ¦�ÎµÃ�¦Ã¤�́É�
¨�¦µ�µ�µ¦n��°�Á¡ºÉ°Á¡·É¤�ªµ¤�Ä�Ä®o�´� ¼̈��oµ 

Ä��nª��n°Å�Á¤ºÉ°�»¦�·�¤̧�µ��¼oÄ�o �»¦�·��È�³Ä�o�¨¥»��r�µ��µ¦�¨µ�Â���¦¦¤�µ Á�n� 

social media marketing influencer marketing Â¨³ Print-advertising Á¡ºÉ°Á¡·É¤�µ� ¼̈��oµÂ���oµª�¦³Ã�� 

 

�µ¦µ��̧É 2.2 Â���µ¦Á�¦̧¥�Á�̧¥��¼nÂ�n� 

Â���µ¦�¨µ� �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�´�́¤�µ      

�´�Ã�¦Ã¤�́É�¨�¦µ�µ�µ¦n��°�      

Direct Marketing      

Social Media Marketing      

Influencer Marketing      

Print advertising      

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

2.3.5 �¨¥»��r�oµ��»��¨ 

Ä��nª�Â¦�Á¦µ�³¤̧�̧¤�̧ÉÁ È̈�Â�n�¦³·��·£µ¡¼� Ã�¥�̧¤�³�¦³�°�Å��oª¥�´�¡´��µ
Â¡¨�¢°¦r¤ ¡�´��µ��µ¥ ¡�´��µ�£µ���·�́�· ¡�´��µ��»����³�o°�µ¤µ¦��¦́��́ª�´�£µ¡Âª� ö°¤
�̧ÉÁ�¨̧É¥�Å�Å�o �¹É��³�ÎµÄ®o°��r�¦¤̧�ªµ¤¥º�®¥»n�Ä�Â�n�°��µ¦�ÎµÁ�·��µ��»¦�·�¼� �¹É�Á�}�·É�Îµ�́�
�̧É�»¦�·�Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r�o°�¤̧ Â¨³·É��̧ÉÎµ�́�°̧�®�¹É�°¥nµ��º°�ªµ¤Á�}�Á�oµ�°� Ã�¥�»¦�·��³
� ¼̈� {��ªµ¤Á�}�Á�oµ�°�Ä®o�´�¡�´��µ�Ä��̧¤Â¦��¸ÊÃ�¥�¼o�̧Éµ¤µ¦�Â���ªµ¤µ¤µ¦�Â¨³�ªµ¤�´Ê�Ä�
°°�¤µ�³Å�oÁ�}�®»o�nª��°��»¦�·�  
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2.3.6 �¨¥»��r�oµ��µ¦¦oµ� Â¨³�ÎµÁ�°΅�¬�³�µ��µ¥£µ¡ 

®΅� Ç Â öª�¼oÄ�o�³¤̧��·́¤¡´��r�´�Á¦µ�µ�Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r Á¡¦µ³�³�́Ê� User 

Interface �°�Á¦µ�o°�Ä�o�µ��nµ¥Á�o�¢eÁ�°¦r®΅� Å¤nÄ®o¢eÁ�°¦r¦°�Á¥°³��Á�·�Å����ÎµÄ®o�¼oÄ�ó�� 

�o°�¤̧�¸Å��r�̧ÉÁ¦̧¥��nµ¥�¼Â öªÁ®¤µ³¤�´��µ¦Ä�o�µ��°��µ� ¼̈��oµ¼�°µ¥» 
 

2.3.7 �¨¥»��r�oµ��¦³�ª��µ¦ 

Ä��nª�Â¦��¦³�ª��µ¦�µ��»¦�·��°�Â¡¨�¢°¦r¤�³�o°�Å¤n¤̧°³Å¦�́��o°�Â¨³�Îµ
�́Ê��°��»�°¥nµ�Ä®o¤̧�ªµ¤�nµ¥¤µ��¸É»� Á¡¦µ³�¦³�ª��µ¦�̧É�¸Â¨³¤̧�¦³·��·£µ¡¤µ��̧É»��³Á�·��µ�
�µ¦��¨°�Â¨³�¦́��¦»��¦³�ª��µ¦Á�·¤�̧ÉÁ º̈°�®�nª¥�n°£µª³Âª� ö°¤�̧ÉÁ�¨̧É¥�Å� Ã�¥�¦³�ª��µ¦
®΅� Ç �°�Á¦µ�³Â�n�Á�}� 8 �¦³�ª��µ¦ �´��¸Ê 

1. �¼oÄ�o¤́�¦Â¡¨�¢°¦r¤�°�Á¦µ 
2. �¼oÄ�oÄn¦µ¥¨³Á°̧¥�Ä��µ¦n��°� 

3. ¦³���Îµ�ª��nµ�¦·�µ¦ 

4. ¦³���·��n°�¼on� 

5. �¼on�Á�oµ¦́��°�®¦º°�¼on�Å�¦́��°��̧É�»��´�®¤µ¥ 

6. �¼on��°��Îµ�µ¦n��°� 

7. �¼oÄ�oÂ¨³�¼o¦́�·��oµµ¤µ¦�Á�È��µ�³�°�·��oµÅ�o�¨°�Áª¨µ 
8. �¼on��°�n�¤°�·��oµÄ®o�¼o¦́� 
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���̧É 3 

Â���µ¦�ÎµÁ�·��µ�Á¡ºÉ°�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�»¦�·� 

 

 

3.1 ª·´¥�́«�r/ ¡́���·�/ Á�jµ®¤µ¥�»¦�·� 
 

3.1.1 ª·́¥�́«�r 
“YKC Service Logistics Platform �³Á�}��¼o�Îµ�µ��oµ��µ¦��n�·��oµ Î̈µ�´��̧É 1 Ä�

�¦³Á�«Å�¥” 

 

3.1.2 ¡´���·� 

“¦oµ��¦³��µ¦�rÄ��µ¦¦́�n�·��oµ�̧É¦ª�Á¦Èª �nµ¥ ¦µ�µ�»o¤�nµ Â¨³�¦·�µ¦�¸Á ·̈« Á¡ºÉ°
�¦³Ã¥��r�°��¼oÄ�o�»� iµ¥°¥nµ�¼��̧É»�” 

 

3.1.3 Á�jµ®¤µ¥�»¦�·� 

x YKC Service Logistics Platform Á�}��¦·�µ¦�µ¦��n�·��oµ�̧É�°�Ã��¥r�̧É»�Ä�Â�n
�°�¦µ�µ �ªµ¤¦ª�Á¦Èª Â¨³�¦·�µ¦ 

x �ÎµÄ®o�¦³��µ¦�r�µ¦n�·��oµ�°� YKC Service Logistics Platform ¤̧�o°�·�¡¨µ�
�o°¥�̧É»� 

x µ¤µ¦�Á�}��¼o�Îµ�µ��ÎµÅ¦�°��»¦�·���n�°³Å® n̈Å�o£µ¥Ä� 5 �e 
 

 

3.2  Â���µ¦�´��µ¦�¨¥»��r�oµ��¦´¡¥r·��µ��{��µ 
 

3.2.1  �¦³Á£��¦´¡¥r·��µ��{��µ�̧ÉÁ�̧É¥ª�o°��́�¦¼�Â���»¦�·� 

Á�ºÉ°��oª¥�»¦�·�Á�}�� ·̈�£´��r°³Å® n̈�¹�¤̧�¦́¡¥r·��µ��{��µ�̧ÉÁ�¸É¥ª�o°��´��»¦�·� �´��¸Ê 
Á�¦ºÉ°�®¤µ¥�µ¦�oµ (Trademark) �º° YKC Service Logistics Platform 
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£µ¡�̧É 3.1 Â��Á�¦ºÉ°�®¤µ¥�µ��µ¦�oµ�¦·¬´� YKC Service Logistics Platform 

  

3.2.2 Â���µ¦���j°��¦´¡¥r·��µ��{��µ 
Â���µ¦���j°��¦́¡¥r·��µ��{��µµ¤µ¦�Â¥��µ¤�¦³Á£��°��¦´¡¥r·��µ��{��µ

Å�o�´��¸Ê 
Á�¦ºÉ°�®¤µ¥�µ¦�oµ (Trademark) �µ�Á¦µÁ�}��¼o�ÎµÁ�·��µ¦Á°� ¥ºÉ��µ¦���³Á�̧¥��µ¦�oµ

Á°��́Ê�®¤� 

 

 

3.3 Ã�¦�¦oµ�°��r�¦ 
YKC Service Logistics Platform Á�}��»¦�·���µ�Á È̈��̧É�Îµ΅��³Á�d��́ª Ä�¦³¥³Â¦�Á¦µ

�¹�Ä�o�»�¨µ�¦�¦³¤µ� 8 �� �»¦�·��¸ÊÄ�oÃ�¦�¦oµ�°��r�¦Á�}�Â��Â��¦µ� (Flat Organization) �¹É�
Á®¤µ³Îµ®¦́�°��r�¦�̧ÉÁ¦·É¤�n°�́Ê�Ä®¤n®¦º°Á�}�°��r�¦��µ�Á¨È� �ÎµÂ®�n��µ�Å¤n΅��́��o°�Á¡ºÉ°Ä®o
Á�·��ªµ¤� n̈°��́ªÄ��µ¦�¦·®µ¦ �́�·�Ä�Å�o°¥nµ�¦ª�Á¦Èª Ã�¥¤̧Â��Ã�¦�¦oµ�°��r�¦ �´��¸Ê 
 

 
£µ¡�̧É 3.2 Â��Ã�¦�¦oµ�°��r�¦�¦·¬´� YKC Service Logistics Platform 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

�¼o�´��µ¦ 
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�µ¦µ��̧É 3.1 Â���ÎµÂ®�n��¦·®µ¦�¦·¬´� YKC Service Logistics Platform 

Î̈µ�´� �ºÉ° �ÎµÂ®�n� 

1 ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r ®´ª®�oµ iµ¥�µ¦�¨µ� Â¨³ ¼̈��oµ́¤¡´��r 
2 ¡´�¦µ£µ �·�³¡µ�·�¥r ®´ª®�oµ iµ¥��·�́�·�µ¦ 

3 ª·�¥»�¥r �·�³¡µ�·�¥r ®´ª®�oµ iµ¥Á��Ã�Ã¨¥¸ 
�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

 

3.4  Â���¨¥»��r�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�·��¦¦¤®¨´� 
 

3.4.1  iµ¥/�¦³Á£��·��¦¦¤®΅� 

¤̧�µ¦Â�n� iµ¥Ä�°��r�¦Á�}� 3  iµ¥ �´��¸Ê 
x  iµ¥�µ¦�µ¥Â¨³�µ¦�¨µ� Á�}��¼o�¼Â¨ ¼̈��oµÄ�nª��°��µ¦�µ¥ �µ¦Ä®o�ÎµÂ�³�Îµ

Á�¸É¥ª�´�Â¡¨�¢°¦r¤ �µ¦�¼Â¨®΅��µ¦�µ¥ Â¨³�µ¦�Îµ�µ¦�¨µ�Á¡ºÉ°Ä®o�¼o�¦·Ã£�¦¼o�´�·��oµ 
x  iµ¥Á��Ã�Ã¨¥¸ Á�}��¼o�¼Â¨Ä�Á¦ºÉ°� �µ¦¡�́�µÂ¨³�¦́��¦»�Â¡¨�¢°¦r¤ 

x  iµ¥��·�́�· Á�}��¼o�¼Â¨Á¦ºÉ°� �¼Â¨�µ¦�´��µ¦µ�¦� Â¨³�¦·®µ¦�µ¦�´�n��°��ª��¼n�´�
Â¡¨�¢°¦r¤Â¨³�¼oÄ�o Â�o�{�®µ�oµ��µ¦n��°��̧ÉÁ�·��¹Ê� Â¨³Ä��nª�Â¦� ¡�´��µ��Îµ�´��¸�³°¥¼nÄ�
Â����¸Ê 
 

3.4.2 �Ã¥�µ¥�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦®΅� (Outsource/Insource) 

x Outsource 

Ä��nª�Á¦·É¤�°��»¦�·�Á¡ºÉ°Ä®o�nµÄ�o�nµ¥Å¤n¼�¤µ��´� �µ��¦·¬´�² �¹�Å�oªµ�Â��Ä�o�Ã¥�µ¥
�¦́¡¥µ�¦�µ�£µ¥�°� �´��¸Ê 

1. �µ¦¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤ Á�ºÉ°��µ��µ¦¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤¤̧�ªµ¤�́��o°� Ä�o¡�´��µ�
£µ¥Ä�Å¤n¡° �¹��o°�Ä�o¡�´��µ�£µ¥�°�®¦º°¢¦̧Â¨��rÄ��µ¦�nª¥¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤ 

2. Graphic Design ·É��̧ÉÎµ�́��n°�»¦�·���·��¸Ê�º°�µ¦¤¸ Interface ª¥�µ¤ �¹É��µ¦�ÎµÄ®o 
Interface ª¥�µ¤ �o°�¤̧�¦µ¢¢d��¸Å�Á�°¦r Â¨³Ä��nª�Â¦��°��»¦�·�Á¦µ°µ�¥́�Å¤n¤̧�ÎµÂ®�n��¸Ê�¦³�Îµ 
�¹��o°�®µ¡�´��µ�£µ¥�°�®¦º°¢¦̧Â¨��r ¤µ�nª¥�Îµ�µ��¦��¸Ê 
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x Insource 

¤̧�µ¦Ä�o�Ã¥�µ¥�°���Á°� �´��¸Ê 
1.  iµ¥�µ¦�µ¥Â¨³�µ¦�¨µ� Ä�o��Ä��¦·¬´��¼Â¨ ¼̈��oµÄ�nª��°��µ¦�µ¥ �µ¦Ä®o

�ÎµÂ�³�ÎµÁ�¸É¥ª�´�Â¡¨�¢°¦r¤ �µ¦�¼Â¨®΅��µ¦�µ¥ Â¨³�µ¦�Îµ�µ¦�¨µ�Á¡ºÉ°Ä®o�¼o�¦·Ã£�¦¼o�´�·��oµ 
2.  iµ¥Á��Ã�Ã¨¥¸ Ä�o��Ä��¦·¬´��¼Â¨Ä�Á¦ºÉ°� �µ¦¡´��µÂ¨³�¦́��¦»�Â¡¨�¢°¦r¤ 

3.  iµ¥��·�́�· Ä�o��Ä��¦·¬´��¼Â¨Á¦ºÉ°� �¼Â¨�µ¦�´��µ¦µ�¦� Â¨³�¦·®µ¦�µ¦�´�n��°�
�ª��¼n�´�Â¡¨�¢°¦r¤Â¨³�¼oÄ�o Â�o�{�®µ�oµ��µ¦n��°��̧ÉÁ�·��¹Ê� Â¨³Ä��nª�Â¦� ¡�´��µ��Îµ�́��̧
�³°¥¼nÄ�Â����¸Ê 
 

3.4.3 Â��Â¨³�¨¥»��r�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�·��¦¦¤®΅�  

x �»�¨µ�¦ 

�µ¦�´��µ¦�¦́¡¥µ�¦�»��¨Á�}�·É��̧ÉÎµ�́�Ä��µ¦�¦³�°��»¦�·� Á¡¦µ³�»¦�·��³�ÎµÁ�·�Å�
Å�o�o°�¤̧�»�¨µ�¦�¸É�¸Â¨³¤̧�»�£µ¡ ¤̧�ªµ¤¦¼oÁ®¤µ³¤�´��ÎµÂ®�n��µ��́Ê� Ç �»¦�·� YKC Service 

Logistics Platform Á�}��»¦�·�Ä®¤n�̧É�Îµ΅��³Á�d��́ª �¹�¥´�Å¤n¤̧�»�¨µ�¦�¸É¤µ��́� �¹�Ä�o�»�¨µ�¦°¥nµ�
�Îµ�´�Á¡ºÉ°Á�}��µ¦¨��o��»� Ã�¥¤̧�µ¦Â�n��ÎµÂ®�n��µ�Ä®oÁ®¤µ³¤�´��ªµ¤��´��°����́Ê� Ç Á¡ºÉ°Ä®o¤̧
�¦³·��·£µ¡Ä��µ¦�Îµ�µ�¤µ��̧É»� Ã�¥¤̧ iµ¥�µ��́Ê�®¤� 3  iµ¥Å�oÂ�n  iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³ ¼̈��oµ
́¤¡´��r  iµ¥Á��Ã�Ã¨¥¸ Â¨³ iµ¥��·�́�· 

®�¹É�Ä� iµ¥�µ��̧ÉÎµ�´��̧É»�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·��º°  iµ¥�µ¦�¨µ�Â¨³ ¼̈��oµ́¤¡´��r 
Ã�¥�́ª�́�Á� º̈É°��°� iµ¥�¸Ê�º° Account Executive (AE) �°�Á¦µÃ�¥®�oµ�̧É�°� AE ¤̧�´��¸Ê 

1. Á�oµÁ�°�¦·�µ¦�n°¦oµ�°³Å® n̈�̧É�o°��µ¦�¦·�µ¦ Ç n��°� 

2. Á�oµÁ�°�¦·�µ¦�n°¦oµ�°³Å® n̈Â¨³�¦·¬´���n��nµ� Ç �̧É�o°��µ¦�µ���n�Á¡·É¤ 

3. °�ª·�̧�µ¦Ä�o�µ�Â¡¨�¢°¦r¤�n°�¼oÄ�oÄ®¤n 
4. �°��o°�́¥�nµ� Ç �°��¼oÄ�o Â¨³Â�o�{�®µ�nµ� Ç �̧É°µ�Á�·��¹Ê��n° ¼̈��oµÄ��µ¦Ä�o

�¦·�µ¦Â¡¨�¢°¦r¤ 

5. n�Á¦·¤¥°��µ¦n��°��´�¦oµ�°³Å® n̈ Ä®on�¤µ��¹Ê�Á¦ºÉ°¥ Ç Ã�¥�µ¦Á�°Ã�¦Ã¤�́É�
�nµ� Ç �̧ÉÁ®¤µ³¤ 

6. �ÎµÁ�·��µ¦�¼Â¨�¼oÄ�o �µ¤�ÎµÁ�}� 

�µ�®�oµ�̧É�nµ� Ç �°� AE �³�ÎµÄ®o¤¸¥°��¼oÄ�oÁ¡·É¤ Â¨³¥°��µ¦Ä�o�¦·�µ¦Á¡·É¤�¹Ê� 

Á¡¦µ³�³�́Ê� AE ¤̧�ªµ¤Îµ�́�°¥nµ�¤µ��n°°́�¦µ�µ¦Á�·�Ã��°��»¦�·� Ä��nª��µ¦Á¦·É¤�o��»¦�·� AE 1 ��
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�³�¼Â¨�́Ê�¦oµ�°³Å®¨n�̧É�o°��µ¦n��°� Â¨³�¼o��n� Â¨³Á¤ºÉ°�»¦�·�Á�·�Ã��¹Ê� �È�³Â¥� iµ¥Á�}� AE 

 iµ¥¦oµ�°³Å® n̈ Â¨³ AE  iµ¥�¼o��n� 

x °»��¦�rÁ�¦ºÉ°��´�¦ 

Á�ºÉ°��µ��µ��»¦�·�Å¤n¤̧·��oµ�̧É�³�o°�� ·̈��¹�Å¤n¤̧°»��¦�rÁ�¦ºÉ°��´�¦�̧É�ÎµÁ�}� 

x Á�·��»�  

Á�ºÉ°��µ�Á�}��·��µ¦nª��´ª��µ�Á È̈�Ã�¥°µ�Ä�oÁ�·��»��µ�Á�·�Á�È��°��´ªÁ°�Â¨³
�¦°��¦́ª�µ�nª� �¹É��¦³¤µ��µ¦ÅªoªnµÄ�o�»��¦³¤µ� 2,000,000 �µ� ®µ��ÎµÁ�}��o°�Ä�o¤µ��ªnµ
�´Ê�°µ��o°�¤̧�µ¦Á¦·É¤¦oµ�Á�¦�·�Ä®o�¸ ¤̧¥°��µ¥�̧É�¸Á¡ºÉ°Ä®oµ¤µ¦��°ª�Á�·��¼o�µ���µ�µ¦Å�o Ã�¥�³
Á�È��o°¤¼¨Â¨³�ÎµÁ�°�°ª�Á�·��¼o�µ���µ�µ¦�n°Å� 

x �·��¦¦¤¨��»��nµ� Ç 

Â�n�°°�Á�}� 3 nª� Ä®�n Ç Å�oÂ�n 
1. Initial Cost: �nµ¡´��µÂ¡¨�¢°¦r¤, �nµ�Îµ graphic design Â¨³�nµ�»��¨µ�¦ 

2. Fixed Cost: �nµÁ�·�Á�º°�¡�́��µ� 

3. Variable Cost: �nµ�µ¦�¨µ� 

x Â® n̈�¦µ¥Å�oÂ¨³¦¼�Â��¦µ¥Å�o 
¦µ¥Å�o®΅�¤µ�µ��µ¦Á�È��nµ Transaction Fee �n°�µ¦n� 1 �¦́Ê��µ�¦oµ��oµ°³Å® n̈�̧É�o°��µ¦

n��°�Ä®o ¼̈��oµ�·� 20% �µ�¦µ�µ 
x Á��Ã�Ã¨¥¸µ¦�Á�« 

�¦·¬´��ÎµÁ�·��oª¥Á��Ã�Ã¨¥¸µ¦�Á�«Á�}�®¨´�Ã�¥Â¡¨�¢°¦r¤�°��»¦�·� Á�}�
Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r �̧ÉÄ�oÁ��Ã�Ã¨¥¸Ä®¤n n̈µ»�Ä��µ¦¦oµ��¹Ê� Ã�¥Â¡¨�¢°¦r¤�¸Ê�³¤̧�ªµ¤µ¤µ¦�
Ä��µ¦�¦³¤ª¨�¨¼�Â¨³Â¤n�¥Îµ �ÎµÄ®o�́Ê��°��µ¦�ÎµÁ�·��»¦�·� Á�n� �µ¦�¦³Á¤·�¦µ�µÂ¨³�´��µ¦µ�¦�
µ¤µ¦��¼��Îµ�ª�°°�¤µÅ�o�oª¥�ªµ¤Â¤n�¥ÎµÂ¨³�¼��o°� 

Á�n�Á�¸¥ª�´�Â°��¦³Á£��¸Ênª�Ä®�n�µ¦�Îµ�µ��°� YKC �´Ê��nµ¥¤µ�Îµ®¦́� ¼̈��oµ Ç 

µ¤µ¦�¦́��µ¦�¦·�µ¦�°� YKC �oª¥�µ¦Â�³°�µ¤�¦´Ê���®�oµ�°Ã�¦«́¡�r ª·�̧�µ¦�Îµ�µ��°� YKC 

®΅� Ç ¤̧�´��¸Ê 
1. �µ¦�j°��̧É°¥¼nÎµ®¦́�¦́�Â¨³n� – �¼oÄ�o ¡·¤¡rÄ��n°��̧É°¥¼n®¦º°Ä�oÂ���¸É 
2. Á¤ºÉ°Â°�¡��¼oÄ®o�¦·�µ¦��n��̧ÉÄ� ö�̧É»� - �¼oÄ�o ¥º�¥´��Îµ́É��ºÊ° Â¨³�µ��nª�Áª¨µ�¸Ê

�¼oÄ�oµ¤µ¦��·��µ¤�ÎµÂ®�n��°����́�Â¨³�¼Áª¨µÃ�¥�¦³¤µ��°��µ¦¤µ�¹��µ��̧É¦́� 
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x Ã�¦�¦oµ�¤µ�¦�µ��°� YKC ¤̧�´��¸Ê 
1. Â°�Îµ®¦́��¼o�¦³�°��µ¦°³Å® n̈¦�¥��r - �̧É�»���µ¤µ¦�Ä�oÅ�o°¥nµ�³�ª� 

Â°�Îµ®¦́��¼o�¦³�°��µ¦°³Å® n̈¦�¥��r¤̧ feature �´��¸Ê 
x �µ¦¨��³Á�̧¥� / Á�oµ¼n¦³�� �nµ�°̧Á¤¨®¦º°Ã�Á�̧¥¨¤̧Á�¸¥ 

x Än¦µ¥¨³Á°̧¥�Ä��µ¦n��°� 

x �¼¦µ�µ¦��n°�́É� 

x ¦³���·��n°�¼on� 

x Á�È��µ��µ¦�rn��°�Â�� Real-time 

x �µ¦�Îµ¦³Á�·�Ä�Â°� 

x �΅��´��µ¦Â�o�Á�º°� 

x �o°Á�°Â�³Â¨³��ª·�µ¦�rÁ�¸É¥ª�´��¦·�µ¦ 

x �¦³ª´�·�µ¦�°� 

2. Â°�Îµ®¦́��¼o��n� - Á�¦ºÉ°�¤º°�Îµ�µ�Îµ®¦́���n��̧É�ÎµÁ�·��µ¦�µ¤�Îµ́É� 

Â°�Îµ®¦́��¼o��n�¤̧ feature �´��¸Ê 
x �µ¦¨��³Á�̧¥� / Á�oµ¼n¦³�� �nµ�°̧Á¤¨®¦º°Ã�Á�̧¥¨¤̧Á�¸¥ 

x Á¤�¼�¦·�µ¦ ¦³�»�»�¦́�Â¨³�̧É°¥¼n�¨µ¥�µ� 

x �¼�¦·¤µ�·��oµ Â¨³�nµªnµ�oµ��n°�¦́��µ� 

x Å�o¦́�Á�·��µ�Ä�Â°� 

x �΅��´��µ¦Â�o�Á�º°� 

x �o°Á�°Â�³Â¨³��ª·�µ¦�rÁ�¸É¥ª�´��¦·�µ¦ 

x �¦³ª´�·�µ¦�°� 

3. Â���µ¦�¼Â¨¦³�� – Â���ª��»¤��ÁªÈ�Á¡ºÉ°�´��µ¦�¼o��n�Â¨³�Îµ́É��ºÊ° 

ÁªÈ�¡µÁ�¨�¼o�¼Â¨¦³���Îµ®�oµ�̧ÉÁ�}�Á�¦ºÉ°�¤º°Ä��µ¦�´��µ¦Â¨³�ª��»¤�¦³�ª��µ¦
�́Ê�®¤��°�Â°�¡ ·̈Á��́��nµ��¼o�¼Â¨¦³��ÁªÈ� ¡¦o°¤�´�Á�È��·�·�°�¦µ¥Å�o�o°¤¼¨Á�¸É¥ª�´� ¼̈��oµ�o°
¦o°�Á¦¸¥��°�¡ª�Á�µ �°��µ��¸Ê�oª¥Á�¦ºÉ°�¤º°�¸Ê¥´�µ¤µ¦�Á¡·É¤�¼o��n�Á�oµ¦³��Å�o Á�n�Á�¸¥ª�´� 

�́��̧�°�¡ª�Á�µµ¤µ¦��¼�¦³�́�®¦º°¥»�·Á�ºÉ°��µ�¨³Á¤·���®¦º°¤̧�o°Á�°Â�³Á�·�¨�Á¥°³ 

4. �µ�{�¥�¦¦¤�°�¦³�� 

Á¡ºÉ°Ä®oÂ°�¡¨·Á��´��̧Éµ¤µ¦��Îµ�µ�Å�o°¥nµ�¤¸�»�£µ¡Å¤nÁ¡¸¥�Â�n°·�Á�°¦rÁ¢�Â°�
Á�nµ�´Ê��̧É¤̧�ªµ¤Îµ�́� Â�n¥´�¦ª¤�¹�nª� "nª�®΅��oµ�" �oª¥ Á�¸É¥ª�´�Â°�¡ ·̈Á��́�Á�·¦r¢Áª°¦r�̧É¦́�
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�o°¤¼¨�¼oÄ�o�¦³¤ª¨�¨n�Å�¥´�Â°��°��¼oÄ�o Â�È�Á°��r�¸Ê�ÎµÄ®o�µ¦ºÉ°µ¦¦³®ªnµ�°��r�¦³�°��nµ� Ç 

�°�¦³��Á�}�Å�Å�o�¦·� 

�µ�{�¥�¦¦¤µ¤µ¦�°�·�µ¥Å�oÁ�}� 3 ¦³�´��°��µ¦�Îµ�µ��°�¦³��: Á�·¦r¢Áª°¦r, 
Â°�¡ ·̈Á��́É���Á�·¦r¢Áª°¦r (nª�®΅��oµ�) Â¨³Â���µ¦�¼Â¨¦³��Â¨³Â°�¤º°�º° (nª�®�oµ) 

�µ¦ºÉ°µ¦¦³®ªnµ�°��r�¦³�°��°�¦³��Á�}�Å�Å�o�oª¥ API ¦³���o°�Á��·��´�
�ªµ¤�oµ�µ¥Á¤ºÉ°¤̧£µ¦³�µ�¼� Á¡ºÉ°¦́�¤º°�´��ªµ¤�oµ�µ¥Á® n̈µ�¸Ê¦³���ª¦Â���ªµ¤Á¦ÈªÄ��µ¦�Îµ�µ� 

�µ�{�¥�¦¦¤�̧É�¸�ª¦Å�o¦´��µ¦�¦´�Ä®oÁ®¤µ³¤ �´��¸Ê 1) �´�Ã�¦�¦oµ��o°¤¼¨��Á�·¦r¢Áª°¦rÄ®o�¸ 
2) �Îµ®��Ã®¨�¦³��¼�»� 3) Á º̈°�Á��Ã�Ã¨¥¸�̧É�³�nª¥¦́�¤º°�´�£µ¦³ 4) Á º̈°�Á�·¦r¢Áª°¦r�̧ÉÁ®¤µ³¤
Îµ®¦́��ÎµÂ®�n� Â¨³ 5) ��°�Ã®¨��n°�Á�d�Â°� 

 

 

3.5 Â���¨¥»��r�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�́��»� 
 

3.5.1  iµ¥/�¦³Á£��·��¦¦¤�´��»� 

YKC Service Logistics Platform Á�}��»¦�·���µ�Á¨È� �´��´Ê� �¦´¡¥µ�¦�̧ÉÄ�oÄ�
�µ¦�´��»��µ¦�Îµ�µ�Ä®o³�ª��¹Ê��¹�Ä�o�¨¥»��rÂ��¥º�®¥»n� Ã�¥µ¤µ¦�Â�n��{��¦́¡¥µ�¦�¸É
µ¤µ¦�Ä�o¦nª¤�´�Å�oÅ¤n�ÎµÁ�}��o°�Â�n�Â¥� iµ¥Á�ºÉ°��µ�°¥¼nÄ�¡ºÊ��̧ÉÁ�¸¥ª�´� Ã�¥µ¤µ¦�Â��Â��Å�o 
�´��¸Ê 

x �¦́¡¥µ�¦�¸ÉÄ�o¦nª¤�´� 

1. Ã�p³Á�oµ°̧Ê¡¦o°¤�Îµ�µ�  

2. Á�¦ºÉ°�¡·¤¡rÁ°�µ¦Â¨³�nµ¥Á°�µ¦ 

3. Ã�¦«́¡�r�°��¦·¬´� 

4. ́��µ�°·�Á�°¦rÁ�È��ªµ¤Á¦Èª¼� 

5. °»��¦�r�nµ� Ç �̧ÉÄ�oÄ�Îµ��́�µ� 

x �¦́¡¥µ�¦�¸É��́Ä®o¤̧�»� iµ¥�µ� �º° �°¤¡·ªÁ�°¦r 
 

3.5.2 �Ã¥�µ¥�µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�´��»�  

Îµ®¦́��Ã¥�µ¥�µ¦�´��µ¦�¦́¡¥µ�¦�·��¦¦¤�´��»� �º° Ä�o�¦́¡¥µ�¦�̧É�·��µ¦¤̧°¥¼n
Ä®oÁ�}��¦³Ã¥��r¼�»� �́Ê��¸Ê®µ��ÎµÁ�}��o°�¤̧�µ¦�´��ºÊ°�¦́¡¥µ�¦Á¡·É¤Á�·¤ �·��µ¦�³Ä�o¦¼�Â���µ¦�ºÊ°
�µ�®¦º°Á�nµ�ºÊ°�µ¤΅�¬�³�°��¦́¡¥µ�¦  
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3.6 Â���¨¥»��r�µ¦�́�¦¦�¨�°�Â��Â¨³¡´��µ�»�¨µ�¦ 
�µ¦�´�¦¦�¨�°�Â���´Ê� �µ��¦·¬´�Å�o�nµ¥�nµ�oµ�Ä®oÂ�n¡�´��µ�Â�n¨³��Á�}�Á�·�Á�º°�

�¦³�Îµ�¹É�Á�·�Á�º°��̧ÉÄ®o¼��ªnµÁ�·�Á�º°��́Ê��ÉÎµ�̧É¦́��Îµ®�� Á�ºÉ°��µ��»�¨µ�¦�̧É¤µ¦nª¤�µ�¤̧�ªµ¤¦¼o
�ªµ¤µ¤µ¦�Á®¤µ³¤�´��ÎµÂ®�n��µ��́Ê� Ç Á�}�°¥nµ��¸ Ã�¥¤̧Á�·�Á�º°�°¥¼n�̧É�¦³¤µ� 20,000 �µ�
�n°Á�º°� ®µ��Îµ�µ��¸�È�³�¹Ê�Á�·�Á�º°�Ä®oÁ�}��¦³�Îµ�»��e  
 

 

3.7 Â���ÎµÁ�·��µ¦�·��¦¦¤�µ��µ¦�́��µ¦�¦´¡¥µ�¦�»¦�·�Â¨³�¦°�Áª¨µ 
 

3.7.1 �µ��̧É�´Ê��°��¦·¬́� 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�¹�Á�}��°���Á°� Ã�¥�̧É�́Ê��´Ê��́Ê�°¥¼n�̧É Á¨��̧É 91-97 ���®¨ª� ̧ÉÂ¥�ª¦�´�¦ 

Â�ª��oµ��µ�¦ Á���j°¤�¦µ�«́�¦¼¡nµ¥ �¦»�Á�¡¤®µ��¦ 10100 �¹É�Á�}��¹��°���Á°��¹�Å¤n�o°�Á̧¥
�nµÁ�nµ�¹�Â�n°¥nµ�Ä� Â�n°µ��o°��ºÊ°°»��¦�r�̧ÉÄ�oÄ�Îµ�´��µ�Á¡·É¤Á�·¤ 

 

3.7.2 ¦³¥³Áª¨µÄ��µ¦�ÎµÁ�·�Ã�¦��µ¦ 

Á¤ºÉ°�»¦�·�µ¤µ¦��ÎµÁ�·�Å�Å�oÄ�ª¦�´�¦ ¤̧�¼oÄ�o ¤̧¥°��µ¦Ä�o�µ�Á¥°³ ¤̧Á�·�Á�oµ¦³��Á¥°³
Ä��¦·Áª�ª¦�´�¦ �»¦�·��³�¥µ¥Å�Ä®o�¦·�µ¦��n�°³Å® n̈�́Éª�¦»�Á�¡ Ã�¥�³®µ�¼oÄ�oÁ¡·É¤�oª¥Á�¦ºÉ°�¤º°
�µ��µ¦�¨µ� ¦ª¤�¹��µ¦Á¡·É¤ Account Executive Á¡ºÉ°�ÎµÁ�·��µ¦�Îµ Direct Marketing �oª¥ Â¨³Á¤ºÉ°
�»¦�·��¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È�Ä��¦»�Á�¡ �¦·¬´��³�Îµ�µ¦Á¡·É¤ Service Line Ã�¥ Á¤ºÉ°Á¦µ�ÎµÁ�·��»¦�·�Å�
Á¦ºÉ°¥ Ç Á¦µ�³¤̧�o°¤¼¨ªnµ °³Å® n̈�·Ê�Å®�¤̧¥°��µ¦��n�¼� Ä��nª�Áª¨µÅ®� Â¨³ �¦·Áª�Å®�¤̧�µ¦�ºÊ°¼� 
�o°¤¼¨Á® n̈µ�¸ÊÁ¦µ�³�Îµ¤µ¡´��µ�»¦�·��ºÊ°�µ¥°³Å® n̈Á¡·É¤ Á¤ºÉ°�»¦�·��¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È�Ä��¦»�Á�¡ Á¦µ
�³�Îµ�µ¦�¥µ¥�»¦�·�Å��́Éª�¦³Á�« Â¨³ Á¡·É¤ Service Line Á�¸É¥ª�´�¦�Å�Á¦ºÉ°¥ Ç Ã�¥Ä�o�o°¤¼¨�̧É�¼�¦oµ�
�¹Ê�°́�Ã�¤́�·Ä�¦³�� Ã�¥ Service Line Ä� °�µ���³�¦³�°�Å��oª¥ �¦³�´�¦�¥��rÁ¡¦µ³Á¦µÁ�}�
�¼o�oµ°³Å® n̈ Â¨³ ¦³��Â�o�Á�º°��µ¦�n°¤Â�¤�·�Ä�¦�¥��rÁ¡¦µ³�ÎµÁ��Ã�Ã¨¥¸Â¡¨�¢°¦r¤°¥¼nÂ öª
�́Ê�¥´�Á�}��¼o�oµ°³Å®¨n°¸��oª¥ °��»¦�·��¸Ê�³�ÎµÄ®oÅ�o�o°¤¼¨ªnµ°³Å®¨n°³Å¦¤¸°´�¦µ�µ¦Á¸¥¼�Â¨³
¡§�·�¦¦¤�µ¦�n°¤¦��°��¼o�¦·Ã£�Á�}�°¥nµ�Å¦ �¹É��³µ¤µ¦��ÎµÅ�¡́��µ�»¦�·��oµ�µ¥°³Å® n̈Å�o Â¨³
Á¤ºÉ°�»¦�·��¥µ¥Å��́Éª�¦³Á�«Â¨³¤̧ Service Line �̧É®¨µ�®¨µ¥ �¦·¬´��È�³�¥µ¥�»¦�·�Å��nµ��¦³Á�« 

Á¦·É¤�µ� ASEAN �µ��¦·¬´�¤̧Â���ÎµÁ�·��µ¦Ä��¦°�Áª¨µ 1 �e Â¨³ 5 �e �´��¸Ê 
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�µ¦µ��̧É 3.2 Â���ÎµÂ®�n��¦·®µ¦�¦·¬´� YKC Service Logistics Platform 

�·��¦¦¤�ÎµÁ�·��µ� 
Á�º°��̧É 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

�¦´��¦»���Â�n�Îµ�́��µ�             

�´��ºÊ°�¦´¡¥µ�¦�¸ÉÁ�̧É¥ª�́��o°��́�Îµ�́��µ�             

¦oµ��ªµ¤Á�oµÄ��¹�Á�jµ®¤µ¥°��r�¦             

¦¦®µ�»�¨µ�¦Îµ®¦´��ÎµÂ®�n��µ��nµ� Ç             

¥ºÉ����³Á�¸¥��¦·¬´�             

���³Á�¸¥�Á�¦ºÉ°�®¤µ¥�µ¦�¦·�µ¦             

¡́��µÂ¡¨�¢°¦r¤             

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

�µ¦µ��̧É 3.3 Â���ÎµÂ®�n��¦·®µ¦�¦·¬́� YKC Service Logistics Platform 
�·��¦¦¤�ÎµÁ�·��µ� Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 

¡́��µÂ¡¨�¢°¦r¤      

��°�Â¨³��¨°�Â¡¨�¢°¦r¤       

�Îµ�µ¦�¨µ��́�¦oµ��oµ°³Å® n̈Â¨³�¦·¬´���n�Á¨È�      

�Îµ�µ¦�¨µ�Å��¦·Áª��´Éª�¦»�Á�¡²      

�Îµ�µ¦�¨µ�Å��´Éª�¦³Á�«      

�Îµ�µ¦�¨µ�Å� ASEAN      

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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���̧É 4 

Â���µ¦Á�·��µ¦�¦³Á¤·��ªµ¤�»o¤�nµ�µ¦¨��»�Îµ®¦´�Ã�¦��µ¦Â���»¦�·� 

Â¨³�µ¦�́��µ¦�ªµ¤Á¸É¥� 

 

 

4.1 ¤¤�·�µ��µ¦�´��ÎµÂ���µ¦Á�·� 
Ä��µ¦�´��Îµ���¦³¤µ��µ¦Á�·��¹É��¦³�°�Å��oª¥ ��Â���µ�³�µ¦Á�·� ���ÎµÅ¦

�µ��»� Â¨³���¦³ÂÁ�·�� ¤̧�µ¦�´Ê�¤¤�·�µ��µ��µ¦Á�·� �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.1 ¤¤�·�µ��µ¦�´��ÎµÂ���µ¦Á�·� 

¦µ¥�µ¦ ¤¤»�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

�nµÁºÉ°¤¦µ�µÁ�¦ºÉ°�Ä�oÎµ�´��µ� �nµÁºÉ°¤�·� 3 �e Â��Áo��¦� 

�nµ�́��Îµ®�nµ¥·��¦́¡¥rÅ¤n¤̧�́ª�� Å¤n¤̧�Ã¥�µ¥�µ¥�¦́¡¥r·�Å¤n¤̧�́ª�� 

�nµ�µ� Å¤n¤̧�Ã¥�µ¥�nµ�µ� 

Ä®oÁ�¦�·��µ¦�Îµ¦³Á�·�Ä®oÂ�n ¼̈�®�¸Ê�µ¦�oµ Å¤n¤̧�Ã¥�µ¥Á�¦�·�Á�ºÉ°��µ� ¼̈��oµ�o°��Îµ¦³
Á�·�� �nµ�Â¡¨�¢°¦r¤�»��¦́Ê� 

Å�o¦́�Á�¦�·��µ¦�Îµ¦³Á�·��µ�Á�oµ®�¸Ê�µ¦�oµ 30 ª´� Â¨³¤̧¥°��oµ��Îµ¦³Å¤nÁ�·�¦o°¥¨³ 20 

�°�¥°��́Ê�®¤�Â�nÄ�oÁ�·���nµ¥®µ�¤̧°¥¼n 
·��oµ���΅�ÎµÁ¦È�¦¼� °»��¦�r Starter kit Îµ®¦́� Partner ¦o°¥¨³ 10 

�n°Á�º°� 

°́�¦µÁ�·�Á¢j° (��µ�µ¦Â®n��¦³Á�«Å�¥, 2561) Á¡·É¤�¹Ê�¦o°¥¨³ 10 �n°�e 
°́�¦µ£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��  ̈(�¦¤¦¦¡µ�¦, 2561) ¦o°¥¨³ 20 �n°�e 
°́�¦µ�°�Á�̧Ê¥Á�·��¼o¦³¥³¥µªÎµ®¦́� ¼̈��oµ 
¦µ¥¥n°¥ 

Å¤n¤̧�°�Á�̧Ê¥Á�ºÉ°��µ��µ��·��µ¦Å¤nÅ�o¤̧�µ¦�¼o
Â�n°¥nµ�Ä� 

�Ã¥�µ¥�µ¦�nµ¥Á�·��{��¨ �¦·¬´��nµ¥Á�·��{��¨�¦́Ê�Â¦�Ä��e�̧É 2 �º° 35% 

�µ��ÎµÅ¦»��·®΅��µ��e�̧É 2 �¦·¬´��³�nµ¥Á�·�
�{��¨ 75% �µ��ÎµÅ¦»��·�»��e 
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�µ¦µ��̧É 4.1  ¤¤�·�µ��µ¦�´��ÎµÂ���µ¦Á�·� (�n°) 

¦µ¥�µ¦ ¤¤»�·�µ��µ��µ¦Á�·� 

£µ¬¸¤¼¨�nµÁ¡·É¤ (VAT) Å¤n¤̧�µ¦�Îµ�ª�£µ¬¸¤¼¨�nµÁ¡·É¤ 

Á�·��»�®¤»�Áª¥̧� Å¤n¤̧Á�¨̧É¥�Â�¨�¦³®ªnµ��µ¦¨��»�Ä� 5 �e 
�nµ�ªµ¤�́��ª��°��¨µ� (ȕ) ¤̧�nµÁ�nµ�´� 1 (°oµ�°·��µ�¼�¦�°� hamada) 

Ã��´¡�´��µ� ¤̧�Ã¥�µ¥�µ¦�nµ¥Ã��´Ä®o�´�¡�´��µ� 1 �¦́Ê� 

�n°�eÃ�¥�̧É�³�nµ¥Ã��´ 1 Á�º°� �n°���n°�eÁ¦·É¤�e
�̧É 3 

�o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´� WACC (Weight 

Average Cost of Capital) 

¦o°¥¨³ 15 

°́�¦µ�µ¦Á�·�Ã��µ��µ¦�¨µ��µ��µ¦�r ¦o°¥¨ 15 

�nµ¤��Á�·��¦³�´�́��¤ 750 �µ��n°�� �¦�¸�̧É¡�´��µ�¤̧Á�·�Á�º°�
¤µ��ªnµ 10,000 �µ��¹Ê�Å� 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

 

4.2 �¦³¤µ��µ¦���µ¦Á�·� 
 

4.2.1 Á�·�¨��»� 

Á�·�¨��»��¦³�°��oª¥ 3 ¦¼�Â��®΅� Ç ��́�¸Ê �º° Á�·�¨��»�Ä��¦́¡¥r·��µª¦ Á�·�¨��»�
Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��ÎµÁ�·��µ� Â¨³Á�·��»�®¤»�Áª¥̧�Ã�¥¤̧¦µ¥¨³Á°̧¥� ��́�¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.2 Á�·�¨��»�Ä�·��¦́¡¥r�µª¦ Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ�Â¨³Á�·��»�
®¤»�Áª¸¥� 

¦µ¥�µ¦ ¤¼¨�nµ 
1. Á�·�¨��»�Ä��¦́¡¥r·��µª¦ 

Á¢°¦r�·Á�°¦rÎµ�´��µ� 17,500 

°»��¦�rÎµ�´��µ� 109,000 

�΅�·��oµ 15,000 

·��¦́¡¥rÅ¤n¤̧�́ª�� 1,000,000 
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�µ¦µ��̧É 4.2 Á�·�¨��»�Ä�·��¦́¡¥r�µª¦ Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ�Â¨³Á�·��»�
®¤»�Áª¸¥� (�n°) 

¦µ¥�µ¦ ¤¼¨�nµ 
2. Á�·�¨��»�Á¡ºÉ°�nµÄ�o�nµ¥�n°��ÎµÁ�·��µ� 

�nµ���³Á�̧¥�Á�¦ºÉ°�®¤µ�µ¦�oµ 10,000 

�nµ���³Á�̧¥��¦·¬´� 10,000 

�nµ Graphic Design 50,000 

3. Á�·��»�®¤»�Áª̧¥�  

Á�·��»�®¤»�Áª¥̧�Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 788,500 

¦ª¤¤¼¨�nµ�µ¦¨��»� 2,000,000 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

Ã�¥·��¦́¡¥r�µª¦¤̧�nµÁºÉ°¤�´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.3 Â���nµÁºÉ°¤ 

¦µ¥�µ¦ �Îµ�ª� ®�nª¥ 
¦µ�µ�n°
®�nª¥ 

¦ª¤Á�}�Á�·� 
°µ¥» 

�µ¦Ä�o�µ� 

�nµÁºÉ°¤
�n°�e 

1. Á¢°¦r�·Á�°¦rÎµ�́��µ�  

�»�Ã�p³Á�oµ°¸Ê¡¦o°¤�Îµ�µ� 4 ��» 2,500 10,000 3 3,333 

Ã�³�Îµ�µ�Ä®�n 1 �́ª 7,500 7,500 3 2,500 

2. °»��¦�rÎµ�́��µ� 

Á�¦ºÉ°�¡·¤¡rÁ°�µ¦Â¨³�nµ¥Á°�µ¦ 1 �́ª 5,000 5,000 3 1,667 

Ã�¦«´¡�r�¦·¬´� 2 Á�¦ºÉ°� 2,000 4,000 3 1,333 

�°¤¡·ªÁ�°¦r�Îµ�ª� 6 Á�¦ºÉ°� 6 Á�¦ºÉ°� 90,000 15,000 3 30,000 

°»��¦�rÁ�È�Á�¨È�°ºÉ� Ç 1 ��» 10,000 10,000 3 3,333 

3. �΅�·��oµ 
�́�Á�È�·��oµ 2 ��» 7,500 15,000 3 5,000 

4. ·��¦́¡¥rÅ¤n¤̧���� 

Â¡¨�¢°¦r¤ YKC    1,000,000 - - 

¦ª¤ 1,141,500  47,167 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.2 Â® n̈��̧É¤µ�°�Á�·��»� 

Â®¨n�Á�·��»�Ä��nª�Â¦�Á�·�¨��»��³¤µ�µ��µ¦¦³�¤�»��nµ��µ¦°°�®»o�µ¤´� 

2,000,000 �µ� ®µ�Å¤nÁ¡¸¥�¡°�³�ÎµÁ�·��µ¦®µÂ® n̈�Á�·��»��µ�Â® n̈�°ºÉ� Ç �n°Å� 

 

�µ¦µ��̧É 4.4 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥�Â® n̈��̧É¤µ�°�Á�·��»� 

Î̈µ�´� �¼o¦nª¤�»� �Îµ�ª� ́�nª� Á�·�¨��»� 

1 ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r 60,000 60% 1,200,000 

2 ¡´�¦µ£µ �·�³¡µ�·�¥r 20,000 20% 400,000 

3 ª·��¥»�� �·�³¡µ�·�¥r 20,000 20% 400,000 

¦ª¤ 100,000 100% 2,000,000 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

�µ¦µ��̧É 4.5 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��¦·¤µ�Â¨³́�nª�Â® n̈��̧É¤µ�°�Á�·��»� 

Â® n̈��̧É¤µ ́�nª� �Îµ�ª�Á�·� 

®»o�µ¤́�Â¨³Á�·��´��»�¦́��µ¨ 100% 2,000,000 

¦ª¤ 100% 2,000,000 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

4.2.3 �¦³¤µ��µ¦¦µ¥Å�o 
Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform ¤̧�n°��µ��µ¦�Îµ¦µ¥Å�o®΅��º° Transaction 

Fee 20% �µ�¦µ�µ�°��µ¦n�·��oµ�°��¼oÄ�oÄ�¦³�� Ã�¥¤̧�µ¦�¦³¤µ�¦µ¥Å�oÄ��e�̧É 1-5 �nµ��n°��µ�
�nµ� Ç �´��µ¦µ��̧É 4.6 
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�µ¦µ��̧É 4.6 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ�¦µ¥Å�oÄ��e�̧É 1-5 

�Îµ�ª�¦µ¥Å�o�°� YKC 
Á�°¦r 
Á�È��r �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�Îµ�ª���Ä��¨»n¤ ¼̈��oµÁ�jµ®¤µ¥ (¦oµ�)  748 870 1,150 1,413 1,908 

�Îµ�ª�¦oµ��oµ°³Å®¨n �¸É�³Ä�o�¦·�µ¦�°�Á¦µ 
(¦oµ�) 

8% 60 70 92 113 153 

�Îµ�ª� È̈°��µ¦n�·��oµ�n°Á�º°��n°¦oµ� ( È̈°�)  26 26 26 26 26 

�ÎÊµ®�´�Á�¨̧É¥�n°¨È°� (�·Ã¨�¦́¤)  300 310 310 310 310 

�ªµ¤�»�°�¦�Ä��µ¦��·��oµ�n°���n°Á�¸É¥ª 

(�·Ã¨�¦́¤) 

 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 

�Îµ�ª�Á�̧É¥ª�n° 1 ¦oµ� (Á�¸É¥ª)  0.20 0.21 0.21 0.21 0.21 

�Îµ�ª�Á�̧É¥ª�´Ê�®¤��n°Á�º°� (Á�¸É¥ª)  311 374 494 607 820 

¦µ�µ�̧É�·��́�¦oµ�°³Å® n̈�n°�·Ã¨�¦́¤ (�µ�)  5 5 5 5 5 

�ÎÊµ®�´�n��°��́Ê�®¤� (�·Ã¨�¦́¤)  466,752 560,976 741,520 911,102 1,230,278 

¦µ¥Å�o�´Ê�®¤� (�µ�)  2,333,760 2,804,880 3,707,600 4,555,512 6,151,392 

¦µ¥Å�o�´Ê�®¤��°��¼o��n� (�µ�) 80% 1,867,008 2,243,904 2,966,080 3,644,410 4,921,114 

¦µ¥Å�o�°� YKC �n°Á�º°� (�µ�) 20% 466,752 560,976 741,520 911,102 1,230,278 

¦µ¥Å�o�°� YKC �n°�e (�µ�)  5,601,024 6,731,712 8,898,240 10,933,229 14,763,341 
       

�Îµ�ª�¦µ¥Å�o�°��¦·¬́���n�       

�o��»��n°Á�¸É¥ª�°��¦·¬́���n��n°Á�º°� (�µ�)  2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 

�o��»��´Ê�®¤��°��¦·¬́���n��n°Á�º°� (�µ�)  746,803 897,562 1,186,432 1,457,764 1,968,445 

�ÎµÅ¦�°��¦·¬́���n��n°Á�º°� (�µ�)  1,120,205 1,346,342 1,779,648 2,186,646 2,952,668 

�ÎµÅ¦�°��¦·¬́���n��n°�e (�µ�)  13,442,458 16,156,109 21,355,776 26,239,749 35,432,018 

�ÎµÅ¦�n°�¦·¬́�����n°�¦·¬́��n°�e (�µ�)  3,369,600 3,369,600 3,369,600 3,369,600 3,369,600 
       

�Îµ�ª��Îµ�ª��¦·¬́���n��̧É�´°�¦nª¤¤º°�oª¥       

�Îµ�ª�Á�̧É¥ª�́Ê�®¤� (Á�¸É¥ª)  311 374 494 607 820 

�Îµ�ª�Á�̧É¥ª�̧É¦� 1 �´�µ¤µ¦�ª·É�Å�o�n°Á�º°� 

(Á�¸É¥ª) 

 26 26 26 26 26 

�Îµ�ª�¦��¸É�o°�Ä�o (�´�)  12 14 19 23 32 

Á�¨¸É¥�Îµ�ª�¦��¸É�¦·¬́�®�¹É�¤̧ (�´�)  3 3 3 3 3 

�Îµ�ª��¦·¬́���n��̧É�o°�¦nª¤¤º°�oª¥ (�´�)  4 5 6 8 11 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.4 �¦³¤µ��µ¦�o��»� 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�o��»�Ä��oµ��nµ� Ç �´��¸Ê 
4.2.4.1 �o��»��µ¦� ·̈� 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦�o��»� Ã�¥¤¸¦µ¥¨³Á°̧¥� �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.7 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�o��»��n°®�nª¥ �e�̧É 1- �e�̧É 5 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�Îµ�ª� È̈°��µ¦n�·��oµ�´Ê�®¤��n°Á�º°� 1,556 1,810 2,392 2,939 3,969 

�o��»��nµ�¦·�µ¦�n° È̈°� 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

�o��»��nµ�¦·�µ¦�n°Á�º°� 155,584  180,960  239,200  293,904  396,864  

�o��»��nµ�¦·�µ¦�n°�e 1,867,008  2,171,520  2,870,400  3,526,848  4,762,368  

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

4.2.4.2 �nµÄ�o�nµ¥Îµ��́�µ� 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦�nµÄ�o�nµ¥Îµ�´��µ� �´��¸Ê  
 

�µ¦µ��̧É 4.8 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�nµÄ�o�nµ¥Îµ�´��µ�Ä��e�̧É 1-5 

�nµÄ�o�nµ¥Îµ�́��µ� 
¦µ�µ (�µ�/�e) 

�e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�nµ�ÊÎµÂ¨³�nµÅ¢ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

�nµ°·�Á�°¦rÁ�È� 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

�nµÃ�¦«´¡�r 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

°»��¦�rÎµ�́��µ�Á�È�Á�¨È� 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

¦ª¤ 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.4.3 �nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.9 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦Ä��e�̧É 1-5 

�nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�nµ�»�¨µ�¦ 2,226,000 2,448,000 3,625,400 5,027,620 6,673,655 

�nµÁ�·��µ��¦³µ��µ� Â¨³�nµÃ�¦«´¡�r 72,000 144,000 216,000 288,000 360,000 

�nµÄ�o�nµ¥Îµ�́��µ� 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

�nµ�¦ª�°��´��̧ Â¨³�d��� 12,000 15,000 18,000 21,000 24,000 

¦ª¤ 2,346,000 2,640,000 3,889,400 5,363,620 7,081,655 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

4.2.4.4 �nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�¨µ� 

�µ��¦·¬´�² ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�¨µ� �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.10 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�¨µ�Ä��e�̧É 1-5 

�µÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�¨µ� �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É3 �e�̧É4 �e�̧É5 

�´�´¤�µ 120,000 67,317 88,982 109,332 147,633 

�´�Ã�¦Ã¤�́É�¨�¦µ�µ�µ¦n��°� 100,000 100,976 133,474 163,998 221,450 

Direct Marketing - 84,146 111,228 109,332 147,633 

Social Media Marketing - 84,146 111,228 109,332 147,633 

Influencer Marketing - - - 27,333 36,908 

Print advertising - - - 27,333 36,908 

¦ª¤ 220,000 336,586  444,912 546,661 738,167 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.5 �¦³¤µ��µ¦���ÎµÅ¦�µ��»� 

Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦���ÎµÅ¦�µ��»�Ä��e�̧É 
1-5 �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.11 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�°����ÎµÅ¦�µ��»�Ä��e�̧É 1-5 

 �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

¦µ¥Å�o 
¦µ¥Å�o�µ��»¦�·� 5,601,024 6,731,712 8,898,240 10,933,229 14,763,341 

®´��o��»�¦µ¥Å�o 1,400,256 1,682,928 2,224,560 2,733,307 3,690,835 

�ÎµÅ¦�´Ê��o� 4,200,768 5,048,784 6,673,680 8,199,922 11,072,506 

�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 

®´��nµÄ�o�nµ¥�n°��ÎµÁ�·��µ� 70,000     

®´��nµÄ�o�nµ¥Ä��µ¦�¦·®µ¦ 2,346,000 2,640,000 3,889,400 5,363,620 7,081,655 

®´��nµÄ�o�nµ¥�µ¦�¨µ� 220,000 336,586 444,912 546,661 738,167 

¦ª¤�nµÄ�o�nµ¥�µ¦�ÎµÁ�·��µ� 2,636,000 2,976,586 4,334,312 5,910,281 7,819,822 

�ÎµÅ¦�µ��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 1,564,768 2,072,198 2,339,368 2,289,640 3,252,684 

�nµÄ�o�nµ¥�µ��µ¦Á�·� 

®´��°�Á�¸Ê¥�nµ¥ - - - - - 

�ÎµÅ¦�n°�®´�£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��¨ 1,564,768 2,072,198 2,339,368 2,289,640 3,252,684 

£µ¬¸      

®´�£µ¬¸ 312,954 414,440 467,874 457,928 650,537 

�ÎµÅ¦»��· 1,251,814 1,657,759 1,871,494 1,831,712 2,602,147 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.6 �¦³¤µ��µ¦��Â���µ�³�µ¦Á�·� 

Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦��Â���µ�³�µ¦Á�·�
Ä��e�̧É 1-5 �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.12 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�°���Â���µ�³�µ¦Á�·�Ä��e�̧É 1-5 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 0 �e�¸É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

·��¦´¡¥r 
·��¦´¡¥r®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��Â¨³Á�·��Ä���µ�µ¦ 788,500 2,040,314  3,698,073 5,569,568 5,844,324 6,234,646 

¨¼�®�¸Ê�µ¦�oµ  - - - - - - 

¦ª¤·��¦´¡¥r®¤»�Áª̧¥� 788,500 2,040,314  3,698,073 5,569,568 5,844,324 6,234,646 

·��¦´¡¥rÅ¤n®¤»�Áª̧¥� 

·��¦́¡¥r�µª¦ 1,141,500 1,141,500  1,141,500 1,141,500 1,141,500 1,141,500 

Á�·�¨��»��n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ� 70,000 70,000  70,000 70,000 70,000 70,000 

¦ª¤·��¦´¡¥rÅ¤n®¤»�Áª̧¥� 1,211,500 1,211,500 1,211,500 1,211,500 1,211,500 1,211,500 

¦ª¤·��¦´¡¥r 2,000,000 3,251,814  4,909,573 6,781,068 7,055,824 7,446,146 

®�¸Ê·�Â¨³nª��°��¼o�º°®»o� 

®�¸Ê·�®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��¼o¦³¥³́Ê� - - - - - - 

Á�oµ®�¸Ê�µ¦�oµ - - - - - - 

®�¸Ê·�®¤»�Áª¸¥�°ºÉ� - - - - - - 

¦ª¤®�¸Ê·�®¤»�Áª¸¥� - - - - - - 

®�¸Ê·�Å¤n®¤»�Áª̧¥� 

Á�·��¼o¦³¥³¥µª - - - - - - 

®�¸Ê·�Å¤n®¤»�Áª¥̧�°ºÉ� - - - - - - 

¦ª¤®�¸Ê·� - - - - - - 

nª��°��¼o�º°®»o� 

Á�·��»��µ��¦°��¦́ª 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

�ÎµÅ¦³¤  1,251,814 - 2,909,573 4,781,068 5,055,824 5,446,146 

¦ª¤nª��°��¼o�º°®»o� 2,000,000 3,251,814 4,909,573 6,781,068 7,055,824 7,446,146 

¦ª¤®�¸Ê·�Â¨³nª��°� 

�¼o�º°®»o� 

2,000,000 3,251,814 4,909,573 6,781,068 7,055,824 7,446,146 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.2.7 �¦³¤µ��µ¦���¦³ÂÁ�·�� 

Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform ¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦���¦³ÂÁ�·��Ä��e�̧É 
1-5  �´��¸Ê 
 

�µ¦µ��̧É 4.13 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦�¦³¤µ��µ¦�°����¦³ÂÁ�·��Ä��e�̧É 1-5 

¦µ¥�µ¦ �e�̧É 0 �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

�¦³ÂÁ�·���µ��µ¦
�ÎµÁ�·��µ� 

      

�ÎµÅ¦»��· - 1,251,814 1,657,759 1,871,494 1,831,712 2,602,147 

Á�oµ®�̧Ê�µ¦�oµ - - - - - - 

¼̈�®�̧Ê�µ¦�oµ - - - - - - 

�°�Á�¸Ê¥�nµ¥ - - - - - - 

¦ª¤ �¦³ÂÁ�·���µ��µ¦
�ÎµÁ�·��µ� 

- 1,251,814 1,657,759 1,871,494 1,831,712 2,602,147 

�¦³ÂÁ�·���µ���µ¦¨��»�       

Á�·�¨��»�Ä�·��¦´¡¥r�µª¦ 1,141,500 - - - - - 

Á�·�¨��»��n°��µ¦�ÎµÁ�·��µ�  - 70,000 - - - - 

¦ª¤ �¦³ÂÁ�·���µ� 

�µ¦¨��»� 

1,211,500 - - - - - 

�¦³ÂÁ�·���µ��µ¦�´�®µÁ�·�       

Á�·���µ��µ¦¦ª¤�́��°�
�¦°��¦´ª 

2,000,000 - - - - - 

Á�·���nµ¥�{��¨     (1,556,955) (2,211,825) 

¦ª¤�¦³ÂÁ�·���µ� 

�µ¦�´�®µÁ�·� 

2,000,000 - - - (1,556,955) (2,211,825) 

�¦³ÂÁ�·��»��· 788,500 1,251,814 1,657,759 1,871,494 1,831,712 2,602,147 

�¦³ÂÁ�·���o��ª�  o  788,500 - 2,040,314 3,698,073 5,569,568 5,844,324 

�¦³ÂÁ�·���¨µ¥�ª�  788,500 2,040,314 3,698,073 5,569,568 5,844,324 6,234,646 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.3 �¦³Á¤·��ªµ¤�»o¤�nµ�µ¦¨��»�Îµ®¦´�Ã�¦��µ¦¨��»��µ¤Â���»¦�·� 
 

4.3.1 �o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´��°�Á�·��»� (WACC) 

�nµÁ�¨̧É¥�o��»�®΅�®´�£µ¬̧�°�Â® n̈�Á�·��»��°��¦·¬´�¤̧�nµÁ�nµ�´� 15% Ã�¥�̧ÉÁ�·��»�
�°��¦·¬´�¤µ�µ��µ¦¦³�¤�»�°°�®»o�µ¤́� Ã�¥Ä�¦³¥³ 5 �eÂ¦��¦·¬´��³Å¤n¤̧�µ¦�¼oÁ�·��µ�Â® n̈�
Á�·��»�°ºÉ�Á¡·É¤Á�ºÉ°��µ�¥´�Å¤n�o°�Ä�oÁ�·�¨��»�¤µ�Ã�¥Ä�o¼�¦�Îµ�ª��´��¸Ê 
 

WACC = wdrd(1-T) + were  

 = (0)(0%)(1-20%) + (1)(15%) 

WACC = 15 % 

 

Ã�¥�̧É  
wd =  ́�nª��°�®�¸Ê·�  

rd =  °́�¦µ�¨�°�Â���̧ÉÁ�oµ®�¸Ê�o°��µ¦®¦º°�°�Á�̧Ê¥Á�·��¼o 
T  =    °́�¦µ£µ¬¸Á�·�Å�o�·�·�»��¨ 20%  

we = ́�nª��°��¼o�º°®»o� 

re  =  °́�¦µ�¨�°�Â���°��¼o�º°®»o� (Cost of Equity) �º° 15% (�¨µ�®΅��¦́¡¥rÂ®n�
�¦³Á�«Å�¥, 2021) 

 

�µ¦�Îµ�ª�®µ°́�¦µ�¨�°�Â���°��¼o�º°®»o� (Cost of Equity) ¤̧�nµÁ�nµ�´� 15% Ã�¥
ª·�̧�µ¦�Îµ�ª��oª¥ª·�̧ CAMP (William F. Shape, 1964) �´��¸Ê 
 

re = rRF +(rM -rRF)b 

 = 3.00% + (15% - 3.00%)1 

re = 15% 
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Ã�¥�̧É 
rRF =  °́�¦µ�¨�°�Â��¡́���́�¦¦́��µ¨°µ¥» 5 �e �º° 3.00% (��µ�µ¦�¨µ�Â®n�

�¦³Á�«Å�¥, 2020) 

rM =  °́�¦µ�¨�°�Â��Ä��¨µ�®»o�¥o°�®΅� 5 �e�º° 15% (�¨µ�®΅��¦́¡¥rÂ®n�
�¦³Á�«Å�¥, 2021) 

b =  �nµÁ��oµÃ�¥�Îµ®��Ä®o�nµÁ�nµ�´� 1 �µ�¼�¦�°� hamada 

 

�µ¦µ��̧É 4.14 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��°��o��»��´ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´��°�Á�·��»� (WACC) Â¨³ °´�¦µ
�¨�°�Â���°��¼o�º°®»o� (Cost of Equity) 

Weighted Average Cost of Capital 

Item 
Tax Rate Cost of 

Debt 

Cost of Equity* 

WACC 

 

Cost of Debt  0.00%   

Tax 20% 0.8   

Net Cost of Debt  0.00%   

Net Cost of Equity   15.00%  

Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure  0 1  

Weighted Average Cost of Capital (WACC)    15.00% 

 

*Cost of Equity (Re) / calculated by CAPM Model 

Item Assumption 

Market Rate of Return 15.00% 

Risk-Free Rate 2.19% 

Beta 1 

Net Cost of Equity  15.00% 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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4.3.2 ¤¼¨�nµ�{��»�́�»��·�°�Ã�¦��µ¦ (Net Present Value: NPV) 

�¨¦ª¤¤¼¨�nµ�{��»�́��°��¦³ÂÁ�·��¦́��nµ¥»��·Ä�¦³¥³Áª¨µ 5 �e �°�Ã�¦��µ¦¤̧�nµ
Á�}��ª� �¹É�¤̧¤¼¨�nµÁ�nµ�´� 176,357,951�µ� Ã�¥Ä�o°́�¦µ�·�¨��µ��o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´��°�
Ã�¦��µ¦ 

 

4.3.3 °́�¦µ�¨�°�Â���°�Ã�¦��µ¦ (Internal Rate of Return: IRR) 

°́�¦µ�¨�°�Â��¦³®ªnµ��¦³ÂÁ�·��¦́�Â�n¨³�e�¨°�°µ¥»Ã�¦��µ¦Â¨³�Îµ�ª�·�Á�ºÉ°
�¨°�°µ¥» 5 �e�°�Ã�¦��µ¦�Îµ�o°¤¼¨�µ� �¦³ÂÁ�·��°·¦³ (Free Cash Flow) �̧É�¦³¤µ��µ¦Å�o¤µ
�Îµ�ª� �¹É�¡�ªnµ�¦·¬´�¤̧°́�¦µ�°�Â��£µ¥Ä�Á�nµ�´� 204.99% 

 

4.3.4 ¦³¥³Áª¨µ�º��»� (Payback Period) 

�¦·¬´�² Å�o¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�̧É�·��µ¦�³Å�o¦́�Á�·�¨��»��º��́Ê�®¤�Ä®o�´�
�´�¨��»��¦µ� �¹É�¡�ªnµÃ�¦��µ¦�¸Ê�³µ¤µ¦��º��»�Å�oÄ�¦³¥³Áª¨µ 1 �e 6 Á�º°� 

 

4.3.5 ¦³¥³Áª¨µ�º��»�Â���·�¨� (Discounted Payback Period) 

�¦·¬´�² Å�o¤̧�µ¦�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�̧É�·��µ¦�³Å�o¦́�Á�·�¨��»��º��́Ê�®¤�Ã�¥�·�
Á�}�¤¼¨�nµ�{��»�́� Ã�¥Ä�o°́�¦µ�·�¨��µ��o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�´��°�Ã�¦��µ¦Ä®o�´��¼o¨��»��¦µ� 

�¹É�Ã�¦��µ¦�¸Ê�³µ¤µ¦��º��»�Å�oÄ�¦³¥³Áª¨µ 1 �e 9 Á�º°� 

 

4.3.6 ¦»��¨�µ¦ª·Á�¦µ³®r�µ¦�¦³Á¤·��ªµ¤�»o¤�nµ�µ¦¨��»� 

�µ��µ¦«¹�¬µ�¹��¨�µ¦�°�Â���µ��µ¦¨��»�Ä�°��r�¦£µ¥Ä�¦³¥³Áª¨µ 5 �eÂ¦��°�
�µ¦�ÎµÁ�·��µ� Ã�¥Á�¦̧¥�Á�̧¥��µ�Á�·�¨��»��́Ê�®¤��´��¨�°�Â���̧É�µ�ªnµ�³Å�o¦́� �´��n°Å��¸Ê 
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�µ¦µ��̧É 4.15 Â��¦µ¥¨³Á°̧¥��µ¦ª·Á�¦µ³®r�¨�°�Â���µ¦¨��»��°� YKC Service Logistics 

Platform 

¦µ¥�µ¦ �ªµ¤®¤µ¥ 
¤¼¨�nµ�̧É

�Îµ�ª�Å�o 
�o��»��́ªÁ�¨̧É¥�nª��ÊÎµ®�́�  

(Weight Average Cost of Capital : WACC) 

�nµÁ�¨̧É¥�°��o��»�®΅�®´�£µ¬¸�°�Â® n̈� 

Á�·��»��nµ� Ç �°��¦·¬´� 

15.00% 

¤¼¨�nµ�{��»�´� (�µ�)  

(Net Present Value: NPV) 

�¨¦ª¤¤¼¨�nµ�{��»�´��°��¦³ÂÁ�·��¦´� 

(�nµ¥) »��·�¨°�°µ¥Ã�¦��µ¦ 

176,357,951 

°´�¦µ�¨�°�Â��£µ¥Ä�  

(Internal Rate of Return: IRR) 

�¨�°�Â��¦³®ªnµ��¦³ÂÁ�·��¦´�Â�n¨³
�e�¨°�°µ¥»Ã�¦��µ¦Â¨³�Îµ�ª�Á�°Á�ºÉ° 

204.99% 

¦³¥³Áª¨µ�º��»�  

(Payback Period) 

�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�¸É�·��µ¦�³Å�o¦´�Á�·� 

¨��»����´Ê�®¤� 

1 �e6 Á�º°� 

¦³¥³Áª¨µ�º��»�Â���·�¨�
(Discount  Payback Period) 

�¦³¤µ��µ¦¦³¥³Áª¨µ�¸É�·��µ¦�³Å�o¦´�Á�·� 

¨��»����´Ê�®¤�Ã�¥�·�Á�}�¤¼¨�nµ�{��»�´� 

1 �e9 Á�º°� 

 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

4.3.7 �µ¦ª·Á�¦µ³®r�ªµ¤°n°�Å®ªÎµ®¦́�Ã�¦��µ¦¨��»��µ¤Â���»¦�·� 

�µ¦ª·Á�¦µ³®r�¨�¦³���n°�µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨��°�Ã�¦��µ¦�´Ê�Á�}��µ¦«¹�¬µÁ¤ºÉ°�µ��µ¦�r
Ä��µ¦�ÎµÁ�·�Ã�¦��µ¦Å¤nÁ�}�Å��µ¤�µ��µ¦�rÅªo �³¤¸�¨�n°�¨�°�Â���µ¦¨��»�Ä�Ã�¦��µ¦
°¥nµ�Å¦�oµ� �µ��¦·¬´�² Ä®o�ªµ¤Îµ�́��n°�µ¦�¦·®µ¦�µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á̧É¥��̧É°µ�Á�·��¹Ê�Â¨³n��¨�¦³��
�n°�¦·¬´�Ä�¦³¥³¥µª �¹��Îµ�µ¦ª·Á�¦µ³®r�µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨��°��{��´¥�̧É�µ�ªnµ®µ�Á�·��¹Ê��³n��¨�¦³��
�n°�¨�ÎµÅ¦Ã�¥Â�n�Á�}� 3 �¦�¸ �´��¸Ê    

�¦�¸�̧É 1 ¥°��µ¥¨�¨� 20% 

�¦�¸�̧É 2 ¥°��µ¥���· 
�¦�¸�̧É 3 ¥°��µ¥Á¡·É¤�¹Ê� 20% 
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�µ¦µ��̧É 4.16 Â���¨�°�Â���µ¦¨��»�Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform 

�µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨��°�Ã�¦��µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

¥°��µ¥¨�¨� 20% 4,480,819 5,385,370 7,118,592 8,746,583 11,810,673 

¥°��µ¥���· 5,601,024 6,731,712 8,898,240 10,933,229 14,763,341 

¥°��µ¥Á¡·É¤�¹Ê� 20% 6,721,229 8,078,054 10,677,888  13,119,875 17,716,009 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 

 

�µ¦µ��̧É 4.17 Â���¨�°�Â���µ¦¨��»�Â���»¦�·� YKC Service Logistics Platform 

�µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨��°�Ã�¦��µ¦ �e�̧É 1 �e�̧É 2 �e�̧É 3 �e�̧É 4 �e�̧É 5 

¨��o��»� 20% 1,120,205 1,346,342 1,779,648 2,186,646 2,952,668 

�o��»����· 1,400,256 1,682,928 2,224,560 2,733,307 3,690,835 

�o��»�Á¡·É¤�¹Ê� 20% 1,680,307 2,019,514 2,669,472 3,279,969 4,429,002 

�̧É¤µ: ��¸�́� �·�³¡µ�·�¥r (2563) 
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���̧É 5 

Â���¦·®µ¦�´��µ¦�ªµ¤Á¸É¥� 

 

 

�µ¦�¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥� (Risk) �º° �µ¦ª´��ªµ¤µ¤µ¦� �̧É�³�ÎµÁ�·��µ¦Ä®oª´��»�¦³��r
�°��µ��¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È� £µ¥Ä�o�µ¦�´�·�Ä� ���¦³¤µ� �Îµ®��Áª¨µ Â¨³�o°�Îµ�´��oµ�Á���·�
�̧ÉÁ��·�°¥¼n °¥nµ�Á�n� �µ¦�´��ÎµÃ�¦��µ¦Á�}��»��°��·��¦¦¤ �̧É�³�ÎµÁ�·��µ¦Á¦ºÉ°�Ä�Á¦ºÉ°�®�¹É�Ä�°�µ�� 

Ã�¥Ä�o�¦́¡¥µ�¦�̧É¤̧°¥¼n°¥nµ��Îµ�´� ¤µ�ÎµÁ�·��µ¦Ä®o�¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È� £µ¥Ä�o�¦°�Áª¨µ°´��Îµ�´� 

�¹É�Á�}��Îµ®���µ¦��·�´�·�µ¦Ä�°�µ�� �ªµ¤Á̧É¥��¹�°µ�Á�·��¹Ê�Å�o�¨°�Áª¨µ °́�Á�ºÉ°�¤µ�µ�
�ªµ¤Å¤nÂ�n�°� Â¨³�ªµ¤�Îµ�´��°��¦́¡¥µ�¦Ã�¦��µ¦ �¼o�¦·®µ¦Ã�¦��µ¦�¹��o°��´��µ¦�ªµ¤Á¸É¥�
�°�Ã�¦��µ¦ Á¡ºÉ°Ä®o�{�®µ�°�Ã�¦��µ¦¨��o°¥¨� Â¨³µ¤µ¦��ÎµÁ�·��µ¦Ä®o�¦³��ªµ¤ÎµÁ¦È� 

�µ¤Á�jµ®¤µ¥�̧É�́Ê�Åªo°¥nµ�¤̧�¦³·��·�¨Â¨³�¦³·��·£µ¡ Â¨³ YKC Service Logistics Platform 

Å�o�µ¦¦oµ�Â���¦·®µ¦�ªµ¤Á̧É¥�Åªo �´��¸Ê 
 

 

5.1 �¦³Á£�Â¨³¨´�¬�³�ªµ¤Á¸É¥��̧É�»¦�·�Á��·� 
 

5.1.1 �ªµ¤Á¸É¥��µ�� ·̈�£�́�r (Platform) 

�ªµ¤Á̧É¥��°�� ·̈�£´��r ®¦º° Â¡¨�¢°¦r¤ �³Á�·��¹Ê�¡¦o°¤�´��µ¦Ä�oÂ¡¨�¢°¦r¤ 

Á�ºÉ°��µ�� ·̈�£´��r�°�Á¦µÁ�}�Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r �µ��¦́Ê�Â¡¨�¢°¦r¤°µ�Á�·��{�®µ�ÎµÄ®oÄ�o
�µ¦Å¤nÅ�o ®¦º°Ä�o�µ¦Å�oÂ��Å¤n¤�¼¦�r �ÎµÄ®oÁ�·��{�®µ�´��¼oÄ�o  
 

5.1.2 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦Á�·� 

�»¦�·� YKC Service Logistics Platform Á�}��»¦�·��̧É�Îµ΅�Á�·��¹Ê�Ä®¤n �¹É�Â�n�°�ªnµ�»¦�·�
�̧ÉÁ�d��´ªÄ®¤n°µ�¤¸¦µ¥Å�o¥´�Å¤n¤µ��´�Ä��nª�Â¦� �¹�Á�}��µ¦¥µ��¸É�³�ª��»¤Ä®o¤¸�¦³ÂÁ�·���̧É
�¨n°��´ªÁ®¤º°��»¦�·��̧ÉÁ�d�¤µ�µ�Â¨oª �µ��¦·¬´�² ¤¸�»��̧É�Îµ�´�Ä�nª�®�¹É�Á¡ºÉ°�Îµ¤µ¨��»�Â¨³
®¤»�Áª¸¥� �¹É��oµ®µ�ª´�Ä��¦³ÂÁ�·��Å¤nÁ¡¸¥�¡°�µ��¦·¬´�² �È¥´�Å¤nµ¤µ¦��̧É�³�¼oÁ�·��µ���µ�µ¦Å�o 
Á�ºÉ°��µ��¦·¬´�² Á�d�Ä®¤n�¹�¥´�¤̧Á�¦�·�Å¤n¡°�̧É�³�¼oÅ�o �¹�Á�}��ªµ¤Á̧É¥��̧É�¦·¬´�² °µ�Å�o¦́�  
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5.1.3 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦�¨µ� 

YKC Service Logistics Platform Á�}�Â¡¨�¢°¦r¤Ä®¤n�̧É�¼oÄ�o¥´�Å¤n¦¼o�´�Ä��¨µ� Â¨³
�oª¥�ªµ¤�̧ÉÂ¡¨�¢°¦r¤Á�}�Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r �ÎµÄ®o�¼oÄ�o�̧ÉÁ¡·É�Á¦·É¤Ä�oÁ�·��ªµ¤́��Ä�ª·�̧Ä�o
�µ�Å�o 
 

5.1.4 �ªµ¤Á¸É¥��µ��¨�¦³���µ�£µª³Á«¦¬��·� 

Ä��{��»�́��¦³Á�«Å�¥¡��´��{�®µ�nµ� Ç ¤µ�¤µ¥ �̧ÉÁ®È�Á�n��́�Á¨¥ Covid-19 �¦³��
®¨µ¥�»¦�·� �¹�n��¨Ä®o�¦³Á�«Å�¥Á�oµ¼n£µª³Á«¦¬��·����°¥ �ªµ¤Á̧É¥��µ��µ¦Á�¨̧É¥�Â�¨�£µª³
Á«¦¬��·�µ¤µ¦�Á�·��¹Ê�Å�oÂ¨³°µ�¤̧�¨�¦³���n°¦³�´��µ¦�¦·Ã£� Â¨³�ªµ¤Á�ºÉ°¤́É��°��¼o�¦·Ã£� 

�µ��ªµ¤�́��ª� Â¨³�ªµ¤Å¤nÂ�n�°��°�£µª³Á«¦¬��·�Ä��µ��nª� �¹É�n��¨�¦³���n°�µ¦�ÎµÁ�·�
�»¦�·�Ä��oµ��nµ� Ç Á�n� �nµÂ¦��̧É�¦́��́ª�¹Ê� �ÎµÄ®o�»¦�·��o°�Â��¦́�£µ¦³�o��»��̧ÉÁ¡·É¤�¹Ê� ¦ª¤�¹�
£µ¦³¦µ¥�nµ¥�̧ÉÁ¡·É¤¼��¹Ê��ÎµÄ®o�nµÄ�o�nµ¥�°��¦·¬´�² Á¡·É¤�¹Ê� n��¨�n°�Îµ΅��µ¦�ºÊ°�°��¼o�¦·Ã£��̧É¨�
�o°¥¨� ·É�Á® n̈µ�¸Ê öª�n��¨�¦³���n°�¨�¦³�°��µ¦Ã�¥¦ª¤�°��»¦�·� 

 

5.1.5 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦Â�n��´��µ��»¦�·� 

�oª¥�ªµ¤�̧É�»¦�·� YKC Service Logistics Platform Á�}�Â¡¨�¢°¦r¤°°�Å¨�r°µ��ÎµÄ®oÁ�·�
�µ¦¨°�Á¨̧¥�Â���µ��¼nÂ�n� ®¦º°�µ¦Á�oµ¤µÄ��¨µ��°��¼nÂ�n�Ä®¤nÁ�·��¹Ê�Å�o 
 

 

5.2 Â�ª�µ�Â�oÅ��´��µ¦�ªµ¤Á¸É¥� 
 

5.2.1 �ªµ¤Á¸É¥��µ�� ·̈�£�́�r 
�µ��¦·¬´�¤̧�µ¦¦́�¤º°Ã�¥�µ¦�´��́Ê� server Îµ¦°��ÎµÄ®oÁ¤ºÉ° server ®΅�Á�·��{�®µÅ¤n

µ¤µ¦�Ä�o�µ�Å�o �µ¦�¦³¤ª¨�¨�́Ê�®¤��³�¼�¥oµ¥Å��̧É server Îµ¦°� Â¨³�o°¤¼¨�°��¼oÄ�o�È�³�¼�
Á�È�Îµ¦°�ÅªoÄ� server Îµ¦°��¸Ê�oª¥ 

 

5.2.2 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦Á�·� 

�µ��¦·¬´�² �³¡¥µ¥µ¤�ª��»¤¦µ¥Å�oÄ®oÅ�o¤µ��̧É»�Â¨³¦oµ�Á�¦�·��°��¦·¬´�² Ä®o�¸
�̧É»� Á¡ºÉ°�̧Éª´�®�¹É�®µ��o°��¼o¥º¤Á�·��µ���µ�µ¦�³Å�oµ¤µ¦��ÎµÅ�o Â¨³�µ��¦·¬´�² ¤̧Â���µ¦�̧É�³
�¦·®µ¦Á¦ºÉ°�£µ¡� n̈°��°��¦³ÂÁ�·��Ä®oÁ¡¸¥�¡°�n°�µ¦®¤»�Áª¸¥�Á¡ºÉ°�̧É�³¨��»��n°Å�Å�o 
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5.2.3 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦�¨µ� 

�µ��¦·¬´�Á®È�ªnµÄ��nª�Â¦��µ¦�Îµ Direct Marketing �̧É�¼�ª·�¸¤¸�ªµ¤Îµ�´�¤µ��n°
�µ¦�´�·�Ä�Ä�o�°��¼oÄ�o ¡�´��µ��µ¥�̧ÉÁ�oµÅ�Â�³�Îµ�¦·�µ¦�°�Á¦µ �o°�¤¸�ªµ¤»£µ¡ ¥·Ê¤Â¥o¤ 

°́�¥µ«́¥�¸ ¤̧�ªµ¤¦¼o �¹��³µ¤µ¦��ÎµÄ®o�d��µ¦�µ¥Å�o �°��µ�°̧�®�¹É�·É��̧É�³¨��ªµ¤Á¸É¥�Á�¸É¥ª�´�
�µ¦Å¤n¤¸�¼oÄ�o �º° �ªµ¤´¤¡´��rnª��´ª�̧É�¦°��¦´ª�°�Á�oµ�°��»¦�·�¤¸�n°� »̈n¤¨¼��oµÁ�jµ®¤µ¥ 

�ªµ¤́¤¡´��r�¸Ê�³�ÎµÄ®o�µ¦�d��µ¦�µ¥Á�}�Å�Å�o°¥nµ��nµ¥ Â¨³¨��ªµ¤Á̧É¥��oµ��µ¦�¨µ�Å�o°¥nµ�
¤µ�  

 

5.2.4 �ªµ¤Á¸É¥��µ��¨�¦³���µ�£µª³Á«¦¬��·� 

Á�ºÉ°��µ��{��»�́��¦³Á�«Å�¥Á�oµ¼n£µª³Á«¦¬��·����°¥ Á�ºÉ°��µ�¤̧Á®�»�µ¦�r�nµ� Ç 

¤µ�¤µ¥ �¹��·�ªnµ�µ¦Á¦·É¤�»¦�·� � �°��¸ÊÅ¤nÄ�nÁ¦ºÉ°��nµ¥ �µ��¦·¬´�² �¹��ÎµÁ�}��̧É�³�o°�ªµ�Â��Á¡ºÉ°�̧É�³
¦́�¤º°�µ�£µª³Á«¦¬��·��̧ÉÁ�·��¹Ê� Ã�¥�µ¦�o°�Á jµ¦³ª´�Â¨³ª·Á�¦µ³®rÁ®�»�µ¦�r�nµ� Ç �̧ÉÁ�·��¹Ê��̧É°µ�
n��¨�¦³���n°�¦·¬´�² °¥nµ��n°Á�ºÉ°�Â¨³¦́�¬µ£µ¡� n̈°��°��¦·¬´�² ÅªoÄ®o¤µ��̧É»� 

 

5.2.5 �ªµ¤Á¸É¥��oµ��µ¦Â�n��´��µ��»¦�·� 

�µ¦¦oµ��ªµ¤Å�oÁ�¦̧¥��µ��¼nÂ�n��̧É�³Á�oµ¤µÄ��¨µ�Ä®¤n�º° �ªµ¤́¤¡´��r�´� ¼̈��oµ 
�»¦�·��o°��¼Â¨ ¼̈��oµ°¥nµ��¸�̧É»�Â¨³�ÎµÄ®o ¼̈��oµ¦¼o¹�Á®¤º°���Ä��¦°��¦́ª�́Ê�Ä�Â�n�°��µ¦Ä®o�¦·�µ¦
®΅�Â¨³�n°��µ¦�µ¥ 

 

 

5.3  Â���ÎµÁ�·��µ¦�·��¦¦¤�µ��µ¦�́��µ¦�ªµ¤Á¸É¥��»¦�·�Â¨³�¦°�Áª¨µ 
®µ��µ��¦·¬´�² Å�o�¦³��{�®µ�¸ÉÁ�·��¹Ê��µ��̧É�¨nµª¤µ�oµ��o� �µ��¦·¬´�² �³¦¸�

�ÎµÁ�·��µ¦�¦³�»¤�¦¹�¬µ®µ¦º°Á¡ºÉ°Â�oÅ��{�®µ°¥nµ�Á¦Èª�̧É»� Ã�¥Ä�o�»�¨µ�¦£µ¥Ä��¦·¬´�² �nª¥�´�
�n°� Â�n®µ�Á¤ºÉ°�»�¨µ�¦Ä��¦·¬´�² Å¤nµ¤µ¦�¦nª¤�´�Â�oÅ��{�®µÅ�oÂ öª �µ��¦·¬´�² �¹��ÎµÁ�}��̧É
�³�o°��oµ��̧É�¦¹�¬µ£µ¥�°��¦·¬´�² Á�oµ�nª¥Á® º̈°Â�oÅ��{�®µ�̧É�¦·¬´�² ¡�Á�° � ��³�´Ê�°¥nµ�
�́��nª��̧ 
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65 

�¦¦�µ�»�¦¤ (�n°) 

 

 

°́��¨̧ ¡·¡´��Á¦·� Â¨³��³ (2558). Ã�¦��µ¦«¹�¬µ«³�¥£µ¡�·Ê�nª��¦´�°�¦�¥��r�̧ÉÁ�}�Product 

Champion �°�Å�¥. �µ�´�ª·�´¥Â¨³Ä®o�Îµ�¦¹�¬µÂ®n�¤®µª·�¥µ¨´¥�¦¦¤«µ�¦r. 
�¦³�¦ª�°»�µ®�¦¦¤ (4-68) 

Armstrong, G., & Kotler, P. (2003). Marketing and introduction (6th ed.). New Jersey: Pearson 

Education 

Kotler, P. (1997). Principles of marketing. New Jersey: Prentice Hall. 

Kotler, P. (2 0 0 0 ) . Marketing Management (The Millennium edition). Upper Saddle River, NJ: 

Person Prentiec Hall. 

Lamb, Charles W., Hair, Joseph F. and McDaniel, Carl. (2000). Marketing (5th ed.). USA: South-

Western College Publishing, Co. 

Shiffman Leon G. & Leslie Lazar Kanuk. (1 9 9 4 ) . Consumer Behavior (5 th ed.) . New Jersey: 

Prentice-Hall, Inc. 

Worravit Chantaraviroj. (2016). VCANBUY Presentation (C-Franchise). º��o�Á¤ºÉ° 17 ¤̧�µ�¤ 

2563. �µ� https://www.slideshare.net/worravitch/vcanbuy-presentation-cfranchise  

 

 

 



66 

ภาคผนวก 



67 

ภาคผนวก ก 
 

แบบสมัภาษณ 
 

เรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและผู้อื่นที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการขายอะไหล่รถยนต
ทดแทน เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาแผนธุรกิจบริการด้านการขนส่งเพื่อช่วยเพิ่มศักยภาพ
ให้แก่ผู้ประกอบการ อะไหล่รถยนตย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่งสินค้า 

แบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหาการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทนของ
ผู้ประกอบการอะไหล่รถยนตย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่งสินค้า โดยผู้วิจัย
มีจุดมุ่งหมายในการศึกษาเกี่ยวกับปัญหาการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทนของ
ผู้ประกอบการอะไหล่รถยนตย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัทให้บริการขนส่งสินค้า เพื่อหา
แนวทางในการแก้ไขปัญหา และ เป็นแนวทางในการพัฒนาแผนธุรกิจ ระบบจัดการขนส่งสินค้า
อะไหล่รถยนตทดแทนของผู้ประกอบการอะไหล่รถยนตย่านวรจักร และผู้ประกอบการบริษัท
ให้บริการขนส่งสินค้า โดยแบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของโครงการค้นคว้าอิสระระดับมหาบัณฑิต 
หลักสูตร สภาวะผู้ประกอบการและนวัตกรรม มหาวิทยาลัยมหิดล ผู้วิจัยใคร่ขอความอนุเคราะหจากท่าน
ในการให้ข้อมูลประกอบการศึกษา ทั้งนี้ ผู้วิจัยจะใช้ข้อมูลของท่านเพื่อการศึกษาเท่านั้น โดยข้อมูล
ของท่านจะนําไปใช้ในการวิเคราะหและนําเสนอโดยภาพรวมเท่านั้น โดยแบบสอบถามได้แบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ดังนี้  
 
ส่วนที่ 1 ขอมูลทั่วไป  
1. ช่ือ – นามสกุล :  ...........................................................................................................................  
2. เพศ: (  ) ชาย (  ) หญิง 
3. อายุ: ……………ปี 
4. ตําแหน่งในบริษัท:  ..................................................................  
5. ชื่อบริษัท / ชื่อตราสินค้า:  ............................................................................................................  
6. ระยะเวลาที่ได้ดําเนินกิจการ :  ................ ปี 
7. ประเภทสินค้า / บริการ:  ..............................................................................................................  
8. ภูมิภาคที่มีลูกค้า: (  ) กรุงเทพฯ และ ปริมณฑล (  ) ภาคกลาง 
  (  ) ภาคเหนือ (  ) ภาคตะวันออก      
  (  ) ภาคใต้           (  ) ภาคตะวันตก 



68 

9. มีรถขนส่งสินค้าจํานวน:  ..................................... คัน 
10. งบประมาณค่าขนส่งสินค้าให้แก่ลูกค้า:  .................................. บาทต่อปี 
 
ส่วนที่ 2 ปัญหาการจัดการจัดส่งและขนสง่สินคา  

1. ปัจจุบันธุรกิจของท่านมีกระบวนการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทน
ให้แก่ลูกค้าอยา่งไร 

2. ปัจจุบันท่านประสบปัญหาในการจัดส่งและขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทน
ให้แก่ลูกค้าหรือไม่  

3. ถ้าใช่ ปัญหาเรื่องค่าขนส่ง และ จํานวนรถขนส่งสินค้า เป็นปัจจัยสําคัญของปัญหา
นี้หรือไม่ เพราะเหตุใด  
 
ส่วนที ่3 วิธีแกไขปัญหาในปจัจุบัน  

3. สําหรับปัญหาข้างต้นที่ได้กล่าวมา ท่านมีวิธีการในการแก้ไขปัญหาในปัจจุบันอย่างไร 
4. วิธีการแก้ไขปญัหาในปัจจุบนั ถือว่ามีประสิทธิภาพหรือไม่ 

 
ส่วนที่ 4 ส่วนผสมการตลาด 7P (เฉพาะผูประกอบการอะไหล่รถยนตทดแทน) 

8. ด้านผลิตภัณฑ 
8.1 ท่านมีความเห็นว่าระบบจัดการขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทนที่ดี ควรเป็น

อย่างไร 
9. ด้านราคา 

9.1 หากท่านประสงคจะใช้ระบบจัดการขนส่งสินค้าอะไหล่รถยนตทดแทน 
ท่านคิดว่ารูปแบบการคิดค่าบริการ ควรเป็นแบบใด  

9.2 จากรูปแบบการคิดค่าบริการจากคําถามที่แล้ว ท่านคิดว่าค่าบริการควรมีราคา
เท่าใดจึงเหมาะสม 

10. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
10.1 ท่านคิดว่าการซื้อหรือเช่าระบบจัดการขนส่งสินค้าผ่านระบบอินเทอรเน็ตนั้น

เหมาะสมหรือไม่ พร้อมให้เหตุผลประกอบ 
10.2 หากท่านต้องชําระเงินค่าบริการการใช้ระบบจัดการขนส่งสินค้า ท่านจะชําระเงิน

ด้วยวิธีใด 
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11. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
11.1 ปกติท่านมักได้รับโฆษณาสนิค้าจากสื่อใด 
11.2 ท่านเห็นว่าควรมีราคาโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเปิดตัวระบบจัดการขนส่งสินค้า

หรือไม ่
12. ด้านบุคคล 

12.1 หากเกิดข้อสงสัยหรือข้อผิดพลาด ระหว่างการทํางานของระบบจัดการขนส่ง
สินค้า ท่านต้องการการสนับสนุนด้านใดจากเจ้าหน้าที่บ้าง 

12.2 ท่านคิดว่าการใช้ระบบตอบกลับอัตโนมัตินั้นเหมาะสมในการ สนับสนุนการใช้
ระบบจัดการขนส่งสินค้า หรือไม ่

13. ด้านกระบวนการ 
13.1 ท่านคิดว่าการนําระบบจัดการขนส่งสินค้า มาใช้งานนั้นจะช่วยให้การจัดส่ง

และขนส่งสินค้า สะดวก และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นหรือไม ่
13.2 ท่านคิดว่ากระบวนการทํางานของระบบจัดการขนส่งสินค้านั้นเหมาะสมหรือไม่ 

14. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
14.1 ท่านคิดว่าสว่นติดต่อผู้ใช้หรือ User Interface นั้นควรมลีักษณะแบบใด 
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ภาคผนวก ข 
 

เอกสารการขออนุญาตจริยธรรมงานวิจัย IRB 
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แสดงผลว่าผ่านการอบรมจริยธรรมงานวิจัย 
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แสดงผลว่าผ่านการอบรมจริยธรรมงานวิจัย 

  



73 

 




