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บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 การแบงสวนตลาด 

เนื่องจากธุรกิจของบริษัทจีเซฟ จํากัดมุงเนนการทําธุรกิจจัดจําหนายและติดตั้งอุปกรณ

ประหยัดน้ํามันดีเซลเปนหลัก ดังนั้นการแบงสวนตลาดของผูใชรถเครื่องยนตดีเซล เพื่อหา

กลุมเปาหมายของบริษัทนั้นสามารถแบงโดยใชปจจัย 2 กลุมหลัก ไดแก ปจจัยทางดานภูมิศาสตร

และพฤติกรรมศาสตร โดยในแตละภูมิภาคนั้นบริษัทมีศักยภาพในการเขาไปทําตลาดที่แตกตาง

กัน สวนทางดานพฤติกรรมการซื้อการใชงานนั้นจะแบงประเภทตามวัตถุประสงคในการซื้อและ

จํานวนการสั่งซื้อสินคา ซึ่งแตละกลุมจะมีความตองการทางดานรายการสงเสริมการขายและการ

บริการที่แตกตางกันออกไป  

 

 ปจจัยทางดานภูมิศาสตร (Geography)  
การพิจารณาโดยแบงสวนตลาดตามภาคและจังหวัดตางๆตามเขตทางภูมิศาสตร ไดแก 

ลูกคาในเขตจังหวัดตางๆ ดังตารางที่ 5-1 
ตารางที ่5-1 แสดงจังหวัดในภาคตางๆ ตามเขตทางภูมิศาสตร 

ภาค จังหวัด 

ภาคกลาง กรุงเทพมหานคร นครสวรรค อุทัยธานี ชัยนาท สิงหบุรี ลพบุรี 

อางทอง สระบุรี อยุธยา ปทุมธาน ี นนทบุรี สมุทรสาคร 

สมุทรปราการ สมุทรสงคราม  

ภาคตะวันออก นครนายก ปราจีนบุรี สระแกว ฉะเชงิเทรา ชลบุรี ระยอง จนัทบุรี 

ตราด  

ภาคตะวันตก สุพรรณบุรี กาญจนบุรี นครปฐม ราชบุรี เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ 

ภาคเหนือ แมฮองสอน เชียงราย เชียงใหม ลําพูน ลําปาง พะเยา แพร นาน 

อุตรดิตถ  ตาก สุโขทยั พิษณุโลก พจิิตร กําแพงเพชร เพชรบูรณ 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เลย หนองคาย อุดรธาน ีหนองบวัลําภู สกลนคร นครพนม ขอนแกน 

มหาสารคาม กาฬสนิธุ มกุดาหาร รอยเอ็ด อํานาจเจริญ ยโสธร 

ชัยภูมิ นครราชสีมา บุรีรัมย สุรินทร ศรีสะเกษ อุบลราชธาน ี 

ภาคใต ชุมพร ระนอง สุราษฎรธาน ีพังงา ภูเก็ต กระบี่ นครศรีธรรมราช ตรัง 

พัทลงุ สงขลา สตูล ปตตานี ยะลา นราธิวาส 
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 ปจจัยทางดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) 
พิจารณาโดยแบงสวนลูกคาตามวัตถุประสงคในการใชงาน และปริมาณการสั่งซื้อ โดย

แบงออกเปน 5 กลุม ไดแก 

 
กลุมผูขนสงสินคาเกษตร 
กลุมผูบริโภคทั่วไปที่ใชรถกระบะ หรือรถบรรทุกเพื่อขนสงสินคาไปจําหนายยังสถานที่

ตางๆ โดยเฉพาะกลุมผูผลิตหรือจําหนายสินคาทางการเกษตรที่ตองมีการขนสินคาจากตางจังหวัด 

หรือชานเมืองเขามาจําหนายในกรุงเทพฯ เปนประจํา ซึ่งจําเปนตองวิ่งรถในระยะทางไกลๆ บริโภค

น้ํามันปริมาณคอนขางมาก แตมีรายไดคอนขางต่ําเนื่องจากสินคาที่จําหนายมีมูลคาไมสูงมากนัก 

ซึ่งจะมีทั้งเกษตรกรผูขนสินคาเขามาจําหนาย และกลุมรถรับจางขนสงสินคามาจําหนายใน

กรุงเทพ 

เนื่องจากลูกคากลุมขนสงสินคาที่มีมูลคาไมสูงมากนักนี้จําเปนตองขนสินคาเปนจํานวน

มากในแตละรอบเพื่อใหคุมทุน ซึ่งเมื่อขนสินคาเปนจํานวนมากทําใหรถตองทํางานหนักและ

บริโภคน้ํามันมากกวาปกติ ซึ่งลูกคากลุมนี้จะไมตองการติดตั้งอุปกรณกาซ LPG หรือ NGV 

เนื่องจากจะทําใหกําลังของรถลดลงเมื่อเทียบกับการใชน้ํามันดีเซล และจะตองเสียพื้นที่สําหรับขน

สินคาสวนหนึ่งไปกับการติดตั้งถังกาซอีกดวย  

โดยลูกคากลุมนี้จะเคยไดยินและรูจักเกี่ยวกับอุปกรณประหยัดน้ํามันมาบางแลวเนื่องจาก

น้ํามันเปนตนทุนที่สําคัญตอรายไดในแตละวัน ซึ่งถามีใครในกลุมเร่ิมใชก็จะมีการแนะนําปากตอ

ปากกันอยางรวดเร็วโดยเฉพาะกลุมคนที่ขนสงสินคาในตลาด แตสวนมากจะมีทัศนคติที่ไมดี

เพราะสวนใหญจะไดเห็นคนรูจักติดตั้งมาแลวไมคอยไดผลเทาไรนัก ซึ่งกลุมนี้จะไมสนใจเรื่องตรา

สินคาเทาไหรนักแตตองการสินคาที่สามารถใชงานไดผลจริงๆ หรือมีการใหทดลองใชฟรีกอนจะ

ยอมจายเงินซื้อสินคา   

 
กลุมผูประกอบการธรุกิจขนาดกลางและเลก็ (SMEs) 
กลุมเจาของธุรกิจสวนตัวหรือธุรกิจขนาดกลางและเล็กที่ตองมีการขนสงสินคาไปจําหนาย

ตามที่ตางๆ ในเขตกรุงเทพฯ เปนสวนใหญ และสงสินคาไปจังหวัดใกลเคียงบางเปนบางครั้ง มีรถ

สําหรับขนสงในบริษัทไมเกิน 5 คัน มีกําลังซื้อระดับปานกลาง แตราคาน้ํามันไมไดเปนตนทุนหลัก

ของบริษัท หรือกระทบตอรายไดหลักของบริษัทมากเทากับลูกคากลุมแรก ทําใหกลุมนี้มีการศึกษา

หาความรูเกี่ยวสินคาประเภทนี้คอนขางนอยกวา ทําใหสวนใหญจะไมคอยรูจักอุปกรณประหยัด
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น้ํามันมากเทาไหรนัก จะมีที่รูจักบางก็จะเปนขอมูลจากอูรถยนตที่รูจักหรือเขาไปใชบริการเปน

ประจํา หรือไมก็พนักงานขายของบริษัทตางๆ ที่เขามานําเสนอสินคา  
 

กลุมผูประกอบการธรุกิจขนาดใหญ 
กลุมลูกคาองคกรขนาดกลางและใหญ ที่มีรถกระบะ หรือรถบรรทุกสําหรับขนสงสินคาไป

ทั่วประเทศจํานวนมาก จึงทําใหตองมีคาใชจายดานน้ํามันโดยรวมคอนขางสูงตามไปดวย โดย

กลุมนี้จะมีกําลังในการสั่งซื้อสูงแตคอนขางยุงยากในกระบวนการซื้อขายและใชเวลาตัดสินใจนาน 

เพราะตองทําการทดสอบใหเห็นแนชัดกอนที่จะลงทุนซื้อสินคามาใชงาน  ตองการบริการติดตั้งถึง

ที่ และตองการบริการหลังการขายอยางตอเนื่องเพื่อสรางความมั่นใจในสินคากอนที่ลูกคาจะ

ตัดสินใจซื้อหรือใชบริการจากผูจําหนายรายใดรายหนึ่ง  

ลูกคากลุมนี้จะไมคอยมีความสนใจ หรือศึกษาเกี่ยวกับพวกอุปกรณประหยัดน้ํามันมาก

นัก แตจะไปเนนการศึกษาเรื่องพลังงานทางเลือกตางๆ โดยเฉพาะการใชกาซ NGV เนื่องจากเปน

สินคาที่ชวยประหยัดไดมาก, มีความปลอดภัยสูง และไดรับการยอมรับเร่ืองคุณภาพคอนขางมาก

เมื่อเทียบกับพลังงานทดแทนอื่นๆ หรืออุปกรณประหยัดน้ํามัน แตอยางไรก็ตามยังมีปญหาเรื่อง

ราคาในการติดตั้งกับรถบรรทุก ซึ่งมีคาใชจายในการติดตั้งสูงถึงประมาณ 1 แสนบาท และปญหา

เร่ืองอุปทานกาซที่ยังมีไมมากพอในทุกจังหวัดของประเทศ 

แรงจูงใจในการซื้อสินคาของลูกคากลุมนี้สวนใหญจะมาจากการเขาไป Direct Sales เพื่อ

นําเสนอสินคาโดยละเอียด มีการแสดงเอกสารรับรองคุณภาพสินคาจากองคกรกลาง หรือ

หนวยงานของรัฐ, การรับประกันสินคาที่ยาวนาน และมีตัวอยางสินคาใหทดสอบการใชงานกอน 

เนื่องจากบริษัทเหลานี้มีความตองการทดลองสินคาที่ชวยใหตัวเองลดตนทุนอยูแลว แตวาจะตอง

ไมทําใหเกิดผลเสียกับรถยนตของตนดวย ซึ่งบริษัทผูจําหนายจะตองเปนผูรับผิดชอบหากเกิด

ความเสียหายขึ้นมา 

 
กลุมผูประกอบธุรกิจขนสงมวลชน 

 กลุมผูประกอบธุรกิจขนสงผูโดยสาร เชน รถตู รถสองแถว หรือรถบัสที่ใหบริการอยูในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยกลุมนี้จะมีรายไดข้ึนอยูราคาน้ํามันมากเชนเดียวกัน ทําใหมี

การศึกษาหาขอมลูเกี่ยวกับสินคาประหยัดน้ํามันอยูเปนประจํา ซึ่งสวนมากจะเปนการแนะนําแบบ

ปากตอปากในกลุมอาชีพเดียวกัน ซึ่งสวนใหญจะเคยทดลองอุปกรณประหยัดน้ํามันมาบางแลว 

แตรูสึกวาไมคอยไดผล เนื่องจากใชงานรถในกรุงเทพฯ เปนหลัก ซึ่งมีการจราจรคอนขางติดขัด 
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และตองวิ่งๆ หยุดๆ รถเปนประจําทําใหรูสึกวาสินคาเหลานั้นใชไมไดผลเลย แตก็ไมมีเงินเพียง

พอที่จะไปติดตั้งกาซ เนื่องจากตองมีการแปลงระบบเครื่องยนต และมีคาใชจายสูง 

 
กลุมตัวแทนจําหนายรายยอย 
กลุมรานคาตัวแทนจําหนายขนาดเล็กที่ไมไดทําธุรกิจประเภทอุปกรณประหยัดพลังงาน

โดยตรง ซื้อสินคาไปเพื่อจําหนายใหกลุมผูบริโภคขั้นสุดทายอีกทีหนึ่ง เชน อูรถยนต ราน Car 

Care หรือรานประดับยนต 

 
5.2 การเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย 

การเลือกกลุมเปาหมายของบริษัทจีเซฟ จาํกัดแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก 
 

กลุมเปาหมายหลกั  
กลุมผูขนสงสินคาเกษตรที่ใชรถกระบะ หรือรถบรรทุกเพื่อขนสงสินคาไปจําหนายยัง

สถานที่ตางๆ โดยเฉพาะกลุมผูผลิตหรือจําหนายสินคาทางการเกษตรที่ตองมีการขนสินคาจาก

ตางจังหวัด หรือชานเมืองเขามาจําหนายในกรุงเทพฯ เปนประจํา ซึ่งเปนกลุมลูกคารายยอยที่มี

จํานวนมากที่สุด และมีความจําเปนตองวิ่งรถในระยะทางไกลเปนเวลานานๆ ซึ่งเปนผลทําให

สินคาของบริษัทโดยเฉพาะ Diesel Economizer สามารถทํางานและแสดงประสิทธิภาพในการ

ทํางานในการชวยประหยัดน้ํามันไดมากกวารถที่ใชวิ่งในเขตตัวเมืองที่รถตองมีการวิ่งๆ จอดๆ ทํา

ใหการควบคุมอุณหภูมิของน้ํามันทําไดไมคงที่มากนัก  

 
กลุมเปาหมายรอง 
กลุมลูกคาที่ประกอบธุรกิจสวนตัวหรือธุรกิจขนาดเล็กที่อยูในเขตจังหวัดกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล ที่มีการใชรถกระบะ รถหกลอ ในการขนสงสินคาไปยังจังหวัดขางเคียงเปนหลัก เปน

กลุมลูกคาที่มีขนาดใหญรองมาจากลูกคากลุมแรก แตมีกําลังซื้อและความสามารถในการซื้อ

จํานวนมากกวา ซึ่งจะรวมไปถึงกลุมลูกคาองคกรขนาดกลางและใหญที่มีสํานักงานใหญในเขต

กรุงเทพฯ และเขตนิคมอุตสาหกรรมตางๆ ที่จําเปนตองใชรถบรรทุกขนสงเปนจํานวนมาก เชน 

บริษัท Logistic ตางๆ   
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5.3 การวางตําแหนงผลิตภณัฑ 
บริษัทไดมีการวางตําแหนงทางผลิตภัณฑของรานโดยใช Benefits Positioning คือ การ

เปนรานคาที่จําหนายอุปกรณประเภทชวยประหยัดน้ํามันโดยเฉพาะแบบครบวงจรที่มีสินคาให

เลือกหลายหลายพรอมเจาหนาที่ใหคําปรึกษาในการเลือกสินคาที่เหมาะสมกับการใชงาน ประเภท

รถยนตของลูกคา มีการใหบริการที่เหนือกวารานคาทั่วไปทั้งในเรื่องการบริการติดตั้งที่ไดมาตรฐาน

และรวดเร็วโดยชางผูชํานาญทางดานเครื่องยนต การใหบริการบํารุงรักษาอุปกรณประหยัดน้ํามัน

ฟรี การตรวจเช็คสภาพเครื่องยนตเบื้องตนฟรี เพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคาสูงสุด   

 
Positioning Statement 
 
“ผูจําหนายอุปกรณประหยัดน้ํามนัที่มีคุณภาพนาเชื่อถือและมีการบริการติดตั้งที่ไดมาตรฐาน” 
 

ภาพที ่5-1 แสดงการวางตําแหนงผลติภัณฑ ของบริษัทจีเซฟ จํากัด 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

 
 

การบริการนอย 

ความหลากหลาย
ของสินคามาก 

โปรอาร 

ตัวแทนจําหนาย 
DE, SAVE PLUS, 

Power Jet 

บริษัทจีเซฟ  

ไพฑูรย ประดิษฐยนต 

ความหลากหลาย
ของสินคานอย 

การบริการมาก 
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5.4 วัตถุประสงคทางการตลาด 
บริษัทจีเซฟ จํากัดไดมีการกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาดที่สําคัญไว ดังนี้ 

 

1. ยอดขาย (Sales Target)  

บริษัทไดต้ังเปาหมายการขายรวม และยอดขายรายสินคาหลักของบริษัท ดังตารางที่ 5-2  

และ 5-3 ซึ่งบริษัทวางเปาหมายโดยอิงจากสวนแบงการตลาดที่บริษัทตองการคือ สินคา Pro-R ที่

ประมาณ 10% ของยอดขายทั้งหมดของบริษัท โปรอารกรุป โดยประมาณการยอดขายเฉลี่ยของ

ตัวแทนจําหนายแตละรายใน กทม. ที่ประมาณ 40-50 ชิ้น/เดือน และ R-Tech ที่สวนแบงตลาด 

30% ของยอดขายของบริษัทไพฑูรยประดิษฐยนต (รายละเอียดตามภาคผนวก ค.) 

 
ตารางที ่5-2 แสดงเปาหมายยอดขายในแตละปของบริษัทฯ (หนวย : ลานบาท) 
ปที่ 1 2 3 4 5 

ยอดขาย 
(ลานบาท) 

5.9 6.5 8.2 9.5 12.5 

 
ตารางที ่5-3 แสดงเปาหมายยอดขายรายสนิคาในแตละปของบรษิัทฯ(หนวย : ชิ้น) 

ปที่ 1 2 3 4 5 

R-Tech 200 220 253 291 349 

DE 1,159 1,278 1,470 1,695 2,036 

  

2. มีอัตราการรับรูตราสินคา (Share of Mind) ในกลุมเปาหมายของ G-SAVE โดยวัด

จากการทําวิจัยตลาดกับกลุมเปาหมายในแตละป ดังนี้ 

 

ปที่ 1 2 3 4 5 
อัตราการ
รับรูตรา
สินคา (%) 

30% 35% 40% 45% 50% 
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5.5 สวนผสมทางการตลาด 
 

5.5.1 ผลิตภัณฑ (Product) 
 

สวนผสมผลติภัณฑ (Product Mixed) 
 บริษัทมุงเนนการจําหนายเฉพาะสินคาอุปกรณประหยัดพลังงานที่มีคุณภาพนาเชื่อถือ มี

ผลการทดสอบเปนที่ยอมรับ และมีเทคโนโลยี หลักการทํางานและติดตั้งใกลเคียงกันเทานั้น เพื่อ

สรางความนาเชื่อถือใหกับบริษัทวาเปนผูเชี่ยวชาญทางดานนี้จริงๆ โดยบริษัทจะมีการทดสอบ

สินคาที่จะนําเขามาจําหนายวาสามารถใชงานไดจริงทุกชิ้น โดยในชวงแรกบริษัทจะนําสินคามา

จําหนายเพียง 2 ชนิด คือ Diesel Economizer และ R-Tech เนื่องจากสินคาทั้งสองมีผลการ

ทดสอบที่นาเชื่อถือ มีระบบการทํางานที่ใกลเคียงกันทําใหงายในการใหขอมูลกับลูกคา รวมไปถึง

การฝกอบรมพนักงานขาย และเจาหนาที่ติดตั้ง โดยมีรายละเอียดของสินคา ดังนี้  

 

 Diesel Economizer 
Diesel Economizer เปนอุปกรณชวยประหยัดน้ํามัน ที่มีหลักการทํางานในการชวย

ปรับปรุงคุณภาพของน้ํามันดีเซลใหมีสภาวะพรอมใชงานมากขึ้นกอนสงเขาสูเครื่องยนต โดยเปน

การนําหลักการ Heat Exchanger มาทําใหเกิดกระบวนการ Thermal Cracking ตามหลัก 

Petrochemical Engineering ซึ่งกระบวนการนี้เปนการเพิ่มอุณหภูมิใหกับน้ํามัน เพื่อลดพลังงาน

พันธะของโมเลกุล ทําใหความหนาแนนและความถวงจําเพาะลดลง ความหนืดลดลง ทําใหการ

เผาไหมของเครื่องยนตมีความสมบูรณมากขึ้น ดังแสดงในภาพที่ 5-2 

 
ภาพที ่5-2 แสดงหลกัการทํางานของ Diesel Economizer 

 
 

Diesel Economizer จะเปนอุปกรณที่ชวยนําความรอนที่ถูกทิ้งไปกับระบบระบายความ

รอนออกจากเครื่องยนต กลับมาใชเพิ่มอุณหภูมิแกน้ํามัน ใหมีอุณหภูมิอยูระหวาง 63-67 องศา

เซลเซียส เพื่อประโยชนสูงสุดในการใชเชื้อเพลิง เพราะอุณหภูมิที่เพิ่มขึ้น 20 -25 องศาเซลเซียส 
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จะทําใหปริมาตรน้ํามันเพิ่มข้ึนประมาณ 6.5-7.2% แตอยางไรก็ตามอุณหภูมิที่สูงขึ้นดังกลาวจะไม

ทําใหมีผลเสียกับปม หัวฉีด หรือซีลปมตอเครื่องยนต เนื่องจากอุณหภูมิน้ํามันที่ฉีดเขาไปมี

อุณหภูมิไมเกินกวา 68 องศาเซลเซียส ซึ่งเปนอุณหภูมิที่นอยกวาการเผาไหมที่ 1,100 องศา

เซลเซียส และอุณหภูมิของหองเครื่องที่มากกวา 100 องศาเซลเซียส  
 

การติดตั้ง Diesel Economizer ทําไดโดยติดตั้งกับทอหมอน้ําบน โดยการตัดทอหมอน้ํา

แลวสวมเขากับทอใหญของ Diesel Economizer ทั้งสองขางแลวตอทอน้ํามันจากกรองดีเซลเขา

ทอเล็กดานบนของ Diesel Economizer และตอทอน้ํามันจากทอเล็กดานลางของ Diesel 

Economizer เขาปมดีเซล โดยไมจําเปนตองทําการดัดแปลงใดๆ เกี่ยวกับเครื่องยนต 

Diesel Economizer ไดรับการคุมครองจากกฏหมายสิทธิบัตรตามคําขอสิทธิบัตรเลขที่ 

51083 วันที่ 16/6/42 โดย คุณรุงศักดิ์ วิเศษศักดิ์ บริษัท โปรอาร กรุป จํากัด ซึ่งไดรับทุนสนับสนุน

การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑจากสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.) นอกจากนี้ยังไดรับ

การรับรองจากสถาบันตางๆ ไดแก 

- ผลงานวิจัยสิ่งประดิษฐคิดคน สาขาวิศวกรรมวิจัยประจําป 2543 จากสภาวิจัยแหงชาติ 

- รางวัลเชิดชูเกียรตินักประดิษฐไทย ประจําป 2544 จากสมาคมการประดิษฐไทย 

- โรงงานไดรับมาตรฐานการผลิต ISO 9000:2000 

คุณสมบัติที่สําคัญของสินคา 

- ชวยประหยัดการใชน้ํามันเชื้อเพลิงลงได 7-15% โดยขึ้นอยูกับสภาพการใชงาน   

- เพิ่มประสิทธิภาพการเผาไหมในเครื่องยนตทําใหสามารถทําอัตราเรงไดดีข้ึน เครื่องยนต

เดินเงียบไมสะดุด และชวยลดควันดําลงประมาณ 35% 

- รับประกันสินคา 1 ป 
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ประเภทของสนิคาที่จําหนาย 

 ปจจุบันสินคา Diesel Economizer มีการจําหนายอยูหลายขนาดซึ่งขึ้นอยูกับประเภทของ

รถยนตที่ใชงาน ตามรายละเอียดดังตอไปนี้  

ตารางที ่5-4 ประเภทของสินคา Diesel Economizer 

ขนาด ประเภทรถยนต 

1.25" (Isuzu) รถปคอัพ Isuzu เครื่องยนต 2,500 - 2,800 cc. 

1.50" (Standard) รถปคอัพขับเคลื่อน 2 ลอ รถปคอัพบรรทุกเบา 

1.50" (Special) รถปคอัพขับเคลื่อน 4 ลอ รถปคอัพบรรทุกหนัก รถตู รถไถ  

แบคโฮ โฟคลิฟท 

1.75" (6 ลอ) รถ 6 ลอ 

2.00" (10 ลอ) รถ 10 ลอ, รถบัสเล็ก 

2.50" (รถบัส) รถบัสใหญ, รถบรรทุกใหญ, รถหัวลาก 

 

 ทั้งนี้บริษัทโปรอาร ไดมีการนํา Diesel Economizer เขาไปทดสอบประสิทธิภาพการใช

งานกับรถกระบะและรถบรรทุกขององคกรตางๆ ซึง่ไดผลดังนี ้

ตารางที ่5-5 ผลการทดสอบกับรถยนตของบริษัท ปตท. 

รถยนตทะเบียน 
 

อัตราการสิ้นเปลืองกอนใช 
(กม./ลิตร) 

อัตราการสิ้นเปลืองหลังใช 
(กม./ลิตร) 

อัตราการสิ้นเปลืองลดลง 
 

6ฟ4979 9.92 11.24 13.26% 

อพ577 9.87 10.92 10.64% 

อร3800 9.04 9.53 5.39% 

 

ตารางที ่5-6 ผลการทดสอบกับรถบรรทุกของบรษิัท DUYMA BV (Holland) 

รถยนต 
 

อัตราการสิ้นเปลืองกอนใช 
(กม./ลิตร) 

อัตราการสิ้นเปลืองหลังใช 
(กม./ลิตร) 

อัตราการสิ้นเปลืองลดลง 
 

TTYT4WD 9.21 10.6 15.09% 

MSD4WD 9.46 10.93 15.54% 

SN Type 

113H/310 
3.83 4.42 15.40% 

HN Type 195 hp 4.14 4.48 8.21% 
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โดยบริษัทวางตําแหนงการขายสินคา Diesel Economizer ใหกับกลุมลูกคาทั่วไปที่มี

รายไดระดับกลางถึงลาง โดยเฉพาะกลุมลูกคาที่ขนสินคาการเกษตร ที่มีการวิ่งรถเพื่อขนสินคา

ระหวางจังหวัดในระยะทางยาวๆ เนื่องจากมีความสามารถในการควบคุมความรอนและประหยัด

น้ํามันไดนอยกวา R-Tech รวมไปถึงลูกคาที่ตองความสะดวกรวดเร็วในการติดตั้งเพราะไมมีเวลา

มาก และไมตองการการปรับแตงเครื่องยนตรถของตน และตองการสินคาที่ชวยลดควันดําของรถ

ดวยในราคาไมแพงมากนัก เนื่องจากผูใชรถที่วิ่งระหวางจังหวัดนั้นจะเจอดานตรวจควันดํา

คอนขางมาก และจะมีปญหากับรถยนตรุนเกาๆ ที่จะปลอยควันดําออกมามากกวาปกติ  

 

 R-Tech 
 
 

 

 

 

 

 

อุปกรณชวยปรับสภาพน้ํามัน โดยใชหลักการเพิ่มอุณหภูมิใหแกน้ํามันดีเซล คลายกับ

หลักการทํางานของ Diesel Economizer และสินคาทั่วไปในทองตลาดที่เรียกวาหมอตมน้ํามัน แต 

R-Tech จะมีความแตกตางตรงที่สามารถควบคุมอุณหภูมิของน้ํามันดีเซล ใหอยูในระดับที่

เหมาะสมได กลาวคือ การเพิ่มอุณหภูมิใหน้ํามัน จะทําใหเนื้อของน้ํามันดีเซล ใสข้ึน ซึ่งมีผลดีใน

การฉีดผานหัวฉีด ซึ่งจะเปนละอองที่ละเอียดมากกวากอนที่จะผานการเพิ่มอุณหภูมิ แตการเพิ่ม

อุณหภูมิจนทําใหน้ํามันรอนจนเกินไป จะทําใหเสียคุณสมบัติในการหลอล่ืน จึงทําใหเกิดผลเสียตอ

ปมพ เนื่องจากแมปมพดีเซล ตองอาศัยเนื้อน้ํามันดีเซลในการหลอล่ืนหากอุณหภูมิของน้ํามันดีเซล

สูงเกินกําหนด จะทําใหปมพ/ลูกสูบปมพเกิดการเสียดสีจนสึกหรอ ซึ่งหากสึกหรอมากๆก็จะเกิด

อาการเครื่องหลวมตามมา 

R-Tech จะสามารถควบคุมอุณหภูมิใหอยูในระดับที่เหมาะสมได โดยอาศัยความรอนจาก

แหลงกําเนิดพลังงาน 2 แหลงดวยกัน คือ  Heater ไฟฟา และน้ํามันไหลกลับจากแมปม โดยการที่

เรานําน้ํามันไหลกลับจากปมพ วนกลับมาใชใหมอีก เพื่อลดการทํางานของ Heater ไฟฟา ซึ่ง

นอกจากจะทําให Heater ไฟฟา ในชุดอุปกรณของ R-Tech มีอายุการใชงานที่นานขึ้นแลว ยังชวย
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ยืดอายุแบตเตอรี่และไดชารจในรถไดอีกดวย นอกจากเหตุผลดังกลาวแลว น้ํามันไหลกลับนี้ มี

ความรอนซึ่งสะสมมาจากเสื้อสูบมากพอสมควร จึงชวยใหอุณหภูมิของน้ํามันคงที่ในระดับที่

ตองการไดนานซึ่งสามารถใชไดกับทั้งเครื่องยนตดีเซลธรรมดา และเครื่องที่ใชกาซ LPG และ NGV 

แตมีขอเสียที่ทําการติดตั้งลําบาก และจําเปนตองมีการปรับแตงเครื่องยนตบางสวน  

โดย R-Tech เปนสินคาที่คอนขางไดรับความนิยมในกลุมอูรถยนตที่รับปรับแตง

เครื่องยนต ที่มักจะติดตั้งเปนชุดพรอมกับการลงเครื่องกาซ LPG เนื่องจากสามารถใชรวมกันได

คอนขางดี สามารถชวยประหยัดน้ํามันไดอยางเห็นไดชัด แตเปนสินคาที่คอนขางยุงยากในการ

ติดตั้ง ตองใชความเชี่ยวชาญพอสมควร เพราะจําเปนตองมีการดัดแปลงเครื่องยนตบางสวน 

รวมถึงมีตัวแทนจําหนายเพียงรายเดียว จึง ทําใหยังไมเปนที่นิยมกับผูบริโภคในวงกวางมากนัก 

คุณสมบัติ   

- ชวยประหยัดน้ํามันไดประมาณ 10 - 20% ข้ึนอยูกับสภาวะการใชงาน 

- ชวยลดควันดําลง 40 - 60% เนื่องจากเครื่องยนตมีการเผาไหมไดดีข้ึน  

- ชวยใหเครื่องยนตมีกําลังเพิ่มข้ึนประมาณ 10%  

ตารางที ่5-7 แสดงการทดสอบสินคา R-Tech ติดต้ังรวมกับเครื่องกาซ LPG กับรถกระบะ 
Nissan Big M TD-25 

ระดับความเร็ว กอนติดตัง้ หลังตดิตัง้ ระยะทางที่เพิ่มขึน้ 
(กม./ชม.) (กม./ลิตร.) (กม./ลิตร) (กม./ลิตร.) 

60 14.01 45.93 155.72% 

70 13.48 28.53 111.65% 

80 12.33 26.49 114.32% 

90 12.18 25.85 112.23% 

100 10 24.08 140.61% 

 

โดยบริษัทจะวางตําแหนงการขายสินคา R-Tech ใหกับกลุมลูกคาที่ตองการสินคา

คุณภาพสูงขึ้นมากกวา Diesel Economizer เนื่องจากมีความสามารถในการควบคุมความรอน

และประหยัดน้ํามันไดดีกวา ซึ่งเหมาะกับลูกคาที่ใชรถในกรุงเทพฯ หรือในเขตตัวเมืองเปนหลัก 

รวมไปถึงกลุมลูกคาที่ตองการติดตั้งพรอมกับอุปกรณกาซ LPG/NGV  
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สวนผสมบรกิาร 
 

การใหบริการกับลูกคาทั่วไป 
 

พนักงานใหบริการ (Employee) 
- มีพนักงานใหบริการคําแนะนําสินคาที่หลากหลายเหมาะสมกับประเภทรถยนต และความ

ตองการของลูกคาแตละราย พรอมมี VDO Presentation ใหลูกคาสามารถดูรายละเอียด

ของสินคา หลักการทํางาน และวิธีการติดตั้งเพื่อใหลูกคาไดศึกษากอนทําการตัดสินใจ 

(Educate Customer) เพื่อนําเสนอ Solution ที่เหมาะสมกับลูกคาจริงๆ  

- มีชางเทคนิคผูชํานาญการทางดานวิศวกรรมเครื่องยนตใหบริการตรวจเช็คสภาพ

เครื่องยนตเบื้องตน กอนใหการแนะนําสินคาที่เหมาะสม 

 
อุปกรณอํานวยความสะดวก (Physical Facilities) 

- มีขนาดเทาตึกแถวสองคูหา สามารถใหบริการรถกระบะไดพรอมกันถึง 4 คัน พรอมลาน

จอดรถดานหนารานสําหรับรถขนาดใหญ พรอมอุปกรณการติดตั้ง และทดสอบ

ประสิทธิภาพการประหยัดน้ํามันที่ทันสมัย  

- บริการหองพักสําหรับลูกคาระหวางรอการติดตั้ง 

- บริการ Online Booking ผานทาง Website ของราน หรือโทรศัพทเพื่อจองวันเวลาที่จะ

เขามาติดตั้ง เพื่อสามารถเขามาติดตั้งไดทันทีโดยไมตองรอคิว (Inventory Demand) 

- มีการเก็บขอมูลลูกคาไวใน Database เพื่อติดตอใหลูกคาเขามาใชบริการดูแลรักษา

อุปกรณเมื่อครบระยะเวลา ตรวจเช็ความพึงพอใจของลูกคาหลังการติดตั้งไปแลว 

- การรับชําระเงินไดทั้งเงินสดและบัตรเครดิต 
 

การรับประกนั (Guarantee) 
ลูกคาทัว่ไป 

- บริการดวยความรวดเร็ว โดย Diesel Economizer ใชเวลาไมเกิน 30 นาที และ R-Tech 

ไมเกิน 4 ชั่วโมงในการติดตั้ง 

- รับประกันคุณภาพสินคา ดวยการรับประกันคืนเงินภายในเวลา 3 เดือนหากสินคาไม

ทํางานไดจริงตามเงื่อนไขที่ทางรานกําหนด และรับประกัน 1 ปสําหรับการเปลี่ยนสินคา

ใหมกรณีสินคามีปญหา (การรับประกันโดยผูผลิต) 
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- บริการบํารุงรักษาสินคาฟรี 2 ปที่รานคา (ตรวจสภาพ ทําความสะอาด ที่ไมเกี่ยวของกับ

การเสียรูปหรือสึกหรอจากการใชงาน) 

ลูกคาองคกร 

- บริการติดตั้งนอกสถานที่ภายในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลสําหรับลูกคาองคกรที่ซื้อ

ต้ังแต 10 ชิ้นขึ้นไป 

- บริการสงชางผูเชี่ยวชาญไปแกปญหาใหกับรถที่ติดตั้งแลวมีปญหาที่บริษัทลูกคา 

- บริการบํารุงดูแลอุปกรณนอกสถานที่ปละ 1 คร้ังเปนเวลา 3 ป  

- บริการให Credit การชําระเงินภายใน 30 วัน 

 
ตราสินคา 

 
บริษัทจะใชชื่อราน “G-SAVE” ซึ่งยอมาจาก Gas Saving ในการสื่อสารกับผูบริโภค เพื่อ

ตองการสื่อสารถึงการเปนผูเชี่ยวชาญในการจัดจําหนายและใหบริการติดตั้งสินคาประเภทอปุกรณ

ประหยัดน้ํามันอยางแทจริงใหเปนที่รูจักของลูกคากลุมเปาหมาย  

 
ภาพที ่5-3 แสดงตราสินคา (Brand Name ) และโลโก (Logo) ของราน G-SAVE 

 

 
 

 
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

 
บริษัทจีเซฟมีแผนการที่จะขยายธุรกิจในอนาคตเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดครอบคลุมมากข้ึนโดยจะทําการพิจารณาอีกครั้งภายหลัง 5 ปแรกของการดําเนินงาน  

ไดแก 
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- การเปนศูนยติดตั้งกาซ NGV มาตรฐานสูงสําหรับรถยนตทั่วไป และรถบรรทุกขนสง ที่

ไดรับการยอมรับจากหนวยงานของรัฐ 

- การจําหนายสินคาอุปกรณประหยัดน้ํามันดีเซลสําหรับเครื่องยนตอ่ืนๆ เชน เรือยนต รถไถ 

หรือเครื่องจักรตางๆ  

- การจําหนายสินคาอุปกรณประหยัดน้ํามันเบนซินสําหรับรถยนตทั่วไป อยางเชน อุปกรณ

ประหยัดน้ํามันเบนซิน ICC ของบริษัทโปร อาร เปนตน 

 
5.5.2 ราคา (Price) 

 
วัตถุประสงคการต้ังราคาสินคา 
การตั้งราคาสูงกวาตลาดทั่วไปเล็กนอยเพื่อแสดงความเปนผูนําและความนาเชื่อถือใน

คุณภาพของสินคาที่รานจําหนาย รวมไปถึงการที่รานเสนอบริการและรับประกันคุณภาพสินคาที่

เหนือกวาตัวแทนจําหนายสินคาประเภทนี้ทั่วไป (Quality Leadership) และเพื่อสรางความ

แตกตางกับคูแขง และสามารถสรางกําไรใหกับบริษัทไดมากขึ้น (Profit Maximization)  

 
กลยทุธการต้ังราคา 
บริษัทใชกลยุทธ Skimming Pricing โดยตั้งที่สูงกวาตลาดทั่วไป โดยนําสวนตางของราคา

ไปเสริมทางดานบริการ และสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาแทน เพื่อสรางความเชื่อมั่นในสินคา 

และรานคาที่จําหนายในสายตาของผูบริโภค เนื่องจากสินคาประเภทนี้เปนสินคาประเภท

นวัตกรรมใหมที่ผูบริโภคทั่วไปยังไมมีความรูมากนัก รวมไปถึงยังมีผูจําหนายไมมากนัก ดังนั้นหาก

ต้ังราคาที่ตํ่าเกินไปอาจจะไมสะทอนคุณภาพของสินคาในสายตาผูบริโภคได โดยเฉพาะในชวง

แรกของการทําตลาดซึ่งอาจจะยังไมมีจํานวนของลูกคามากนัก หากใชราคาต่ําในการทําตลาด

อาจจะทําใหบริษัททํากําไรไดไมเพียงพอกับคาใชจาย รวมไปถึงในชวงแรกยังมีคูแขงที่ทําตลาด

สินคาประเภทนี้ไมมากนักจึงยังไมจําเปนตองใชราคาสินคาเปนเครื่องแขงขัน แตใชบริการเสริม

ตางๆ  อยางเชน การขยายเวลารับประกันสินคา หรือการบํารุงดูแลรักษาอุปกรณหลังการติดตั้ง 

หรือใชของแถมตางๆ เปนตัวสรางคุณคาใหกับลูกคาแทน 
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วิธีการต้ังราคา 
การใชการตั้งราคาแบบ Value-Based Pricing คือการตั้งราคาที่สะทอนคุณคาของสินคา

ในสายตาผูบริโภคที่มีตอสินคาและ Competition-Based Pricing โดยตั้งราคาขายสูงกวาราคา

สินคาจากรานคาทั่วไปเพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับสินคา และแสดงถึงการใหบริการที่เหนือกวา

ของทางราน ทั้งในเรื่องบริการทดสอบสินคา บริการซอมบํารุงฟรี และการรับประกันสินคาที่

ยาวนานกวา แตอยางไรก็ตามราคาสินคายังสามารถมีการปรับข้ึนลงไดข้ึนอยูกับการตอรองของ

ลูกคาแตละราย แตจะไมใหตํ่ากวาราคาตลาดทั่วไปเพื่อรักษาระดับกําไรเบ้ืองตนของบริษัทไวให

อยูในระดับสูง  

 
ตารางที ่5-8 แสดงตารางราคาของสินคาบริษัท จีเซฟ จํากัด 

ขนาด ตนทุน (บาท) GP (%) ราคาขาย (บาท) ราคาตลาด (บาท) 

Diesel Economizer     

   1.50" (มาตรฐาน) 1,000 250 3,500 2,500 

   1.75" (รถ 6 ลอ) 1,500 200 4,500 3,000 

   2.00" (รถ 10 ลอ) 1,800 200 5,500 4,000 

   2.50" (รถบัส) 2,400 170 6,500 4,500 

R-Tech 4,500 78 8,000 7,000 

 

ทั้งนี้สําหรับลูกคากลุม SMEs หรือบริษัทขนาดใหญที่มีปริมาณการสั่งซื้อขนาดใหญ 

บริษัทจะมีการทํา Quantity Discount ในแตละระดับเปนขั้นบันไดแตควบคุมราคาจําหนายใหคง

ระดับกําไรขึ้นตนไมตํ่ากวา 100%  

 
5.5.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 
กลยทุธดานชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทจะจัดตั้งรานคา G-SAVE แบบ Exclusive Distribution ที่มีศูนยจําหนายและ

ใหบริการเพียงแหงเดียวในชวง 5 ปแรก เพื่อสรางการรับรูกับผูบริโภคในฐานะรานที่จําหนาย

อุปกรณประหยัดน้ํามันโดยเฉพาะ และบริษัทสามารถควบคุณภาพสินคาที่จําหนายและการสราง

มาตรฐานการใหบริการกับลูกคาไดดีกวาการกระจายสาขายอยๆ หลายสาขาซึ่งหากไมสามารถ

รักษามาตรฐานการบริการไวไดอาจจะสงผลเสียตอภาพลักษณของบริษัทโดยรวมได โดยเฉพาะ
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การทําธุรกิจเกี่ยวกับสินคาอุปกรณประหยัดน้ํามันที่ผูบริโภคทั่วไปมีทัศนคติที่ไมดีกับสินคา

ประเภทนี้อยูแลวในระดับหนึ่ง 

ในขณะที่การขายตอใหกับตัวแทนจําหนายรายยอยอื่นๆ ในจังหวัดใกลเคียง ซึ่งจะทํา

เฉพาะสินคา Diesel Economizer ที่ไมจําเปนตองมีการควบคุมเร่ืองบริการติดตั้งมากนัก บริษัทจะ

ใชกลยุทธแบบ Selective Distribution โดยมีการคัดเลือกจําหนายใหกับเฉพาะรานคาที่มี

ศักยภาพในการขายและบริการติดตั้ง มีพื้นที่สําหรับโปรโมทสินคาและรานคาของบริษัทโดยเฉพาะ 

เนื่องจากตัวแทนจําหนายในเครือขายของบริษัทสามารถเขามาใชบริการหลังการขายที่รานไดดวย

เชนกัน 

 
 สําหรับการจําหนายใหกับลูกคาองคกรขนาดใหญที่มีจํานวนการซื้อสินคาจากบริษัทเปน

จํานวนมาก บริษัทจะใชวิธี Direct Sales ในการสงทีมขายเขาไปติดตอเพื่อเสนอขายสินคา

โดยตรง และเมื่อกระบวนการซื้อขายเสร็จส้ิน บริษัทจะสงทีมชางเขาไปติดตั้งสินคาใหกับลูกคาถึง

ที่ต้ังโรงงานของลูกคาเพื่อความสะดวกของลูกคา 

  
5.5.4 การสื่อสารทางการตลาด (Communication) 

 
วัตถุประสงคการสงเสริมการตลาด 
1. สรางการรับรูตราสินคาของราน G-Save (Brand Awareness) และ สรางความรู

ความเขาใจในสินคาที่ทางรานจําหนาย (Product Knowledge) ในกลุมเปาหมาย

ของบริษัท ทั้งลูกคาทั่วไป และลูกคาองคกร  

2. สรางยอดขายใหไดตามเปาหมายของบริษัท 
 
 

G-SAVE 

SUB-DEALER

SUB-DEALER

SUB-DEALER

CUSTOMER 
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กลยทุธการสงเสริมการตลาด 
 เนื่องจากกลุมเปาหมายหลักของรานจีเซฟจะเปนกลุมผูประกอบธุรกิจขนสงและจําหนาย

สินคาการเกษตรเปนหลัก และมีกลุมธุรกิจสวนบุคคลรวมทั้งองคกรขนาดยอมที่มีการขนสงสินคา

ในเขตกรุงเทพ และปริมณฑลเปนประจํา ดังนั้นกลยุทธการสงเสริมการตลาดสวนใหญจะมุงไปที่

การทํากิจกรรมตลาดและเลือกใชส่ือแบบเขาถึงกลุมเปาหมายโดยเฉพาะ (Below the Line 

Activities) มากกวาสื่อแบบเขาถึงกลุมเปาหมายวงกวางอยางสื่อ (Above the Line Activities) 

เนื่องจากผลการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคจะพบวา กลุมลูกคาจะรับรูถึงการมีอยูของสินคา และให

ความเชื่อมั่นในขอมูลจากการแนะนําแบบปากตอปากจากคนรูจัก หรืออูรถยนตที่ใชบริการเปน

อันดับแรกๆ ในขณะที่ส่ือแบบ Mass ตางๆ นั้นแทบไมมีผลเทาไรนัก  

 ทั้งนี้การใชส่ือและกิจกรรม Below the Line ยังสามารถสื่อสารขอมูลสินคาและบริการ

ของรานคาเขาสูกลุมเปาหมายซึ่งมีอยูในวงจํากัดไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวา รวมทั้งการใชส่ือ 

Below the Line อยางบูธแสดงสินคา หรือ Direct Mail ยังสามารถใหขอมูลสินคาอยางละเอียด 

และสามารถสาธิตการทํางานของสินคาใหผูบริโภคไดเห็นอยางชัดเจน เปนการสรางความ

นาเชื่อถือใหกับสินคา และรานคาไดดีกวาการใชส่ือในวงกวางที่สามารถสรางตราสินคาไดเพียง

อยางเดียว และเสียคาใชจายที่สูงกวามาก 

  นอกจากนี้จะเนนการประชาสัมพันธสินคาและรานคากับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง

ควบคูไปกับการทําตลาดแบบ Below the Line เพื่อที่สามารถใหรายละเอียดสินคาไดในวงกวาง

มากขึ้น แตมีคาใชจายที่นอยกวาการใชโฆษณา และขอมูลที่ออกมายังสามารถสรางความ

นาเชื่อถือใหกับสินคาไดมากกวาการที่บริษัทลงโฆษณาเองอีกดวย  

 
ตารางที่ 5-9 แสดงภาพสวนผสมกลยุทธการส่ือสารการตลาดของบริษัทจีเซฟ  จํากัด 

Objective Tool Details 

สราง Brand Awareness Advertising / PR 

Shop Billboard, Magazine, Internet, 

Road-show, Transit Ad. 

สรางความเชื่อม่ันในตราสินคา PR  

Press Conference, Press Release, 

Magazine Product Test, Road-Show 

สรางยอดขาย Sales Promotion Volume Discount, Premiums 

เขาถึงลูกคาองคกร 

Personal Selling/ 

Direct Marketing Sales Talk, Direct Mail 
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1. การโฆษณา (Advertising) 
 

ปายโฆษณากลางแจง (Bill Board / Cutout) 

เพื่อเปนการโฆษณาประชาสัมพันธใหกลุมลูกคาเปาหมายในพื้นที่ของรานคา ทราบถึง

บริษัทที่เปดขึ้นใหม โดยจัดทํา Bill Board ที่หนาตึกบริษัท เนื่องจากทําเลที่ต้ังของบริษัทติดถนนจึง

มีความเหมาะสมที่ทางบริษัทใชพื้นที่บางสวนในการโฆษณาประชาสัมพันธ ซึ่งจะทําใหประหยัด

ตนทุนในการซื้อส่ือ  

 นอกจากนี้จะมีการวางปายโฆษณาขนาดเล็ก (Cut Out) ตามสถานที่ตางๆ บริเวณที่อยู

ของกลุมเปาหมาย เชน บริเวณลาดจอดรถตลาดสินคาเกษตรกรรม และนิคมอุตสาหรรม เปนตน 

 

โฆษณาสื่อนิตยสาร (Magazine Ad) 

การลงโฆษณาและ Advertorial ในนิตยสารที่เกี่ยวของกับรถกระบะ เชน นักเลงรถกระบะ

, Thai Driver หรือแตงรถ เพื่อส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายคนใชรถกระบะทั่วไป และนิตยสาร

เกี่ยวกับ Logistic หรือ SME เพื่อส่ือสารไปยังกลุมลูกคาองคกร 

 

โฆษณาสื่อ Internet 

การจัดทํา Website ของราน www.g-save.co.th เพื่อเปนแหลงขอมูลสําหรับลูกคาที่

สนใจ โดยใน website จะระบุขอมูลสินคา ราคาสินคา และบริการของรานโดยละเอียด โดยที่

ลูกคาสามารถ Download VDO เกี่ยวกับสินคาและการติดตั้งแตละประเภทได สามารถทํา Online 

Booking เพื่อจองวัน เวลาที่จะเขามาติดตั้งไดทันที เพื่อสรางความนาเชื่อถือและภาพลักษณที่ดี

ของรานคา และสินคาในสายตาผูบริโภคทั่วไป  

นอกจากนี้บริษัทจะมีการทํา Banner Ad. ที่สามารถลิงคมายัง website ของราน เขาไป

โฆษณาและโพสตกระทูเกี่ยวกับสินคาเพื่อใหขอมูล และตอบคําถามกับผูที่สงสัย ตาม webboard 

ของคนใชรถกระบะ เชน Website Pantip หองรัชดา D-MAX Club หรือ VIGO-CLUB เปนตน เพื่อ

สรางความรูความเขาใจที่แทจริงเกี่ยวกับสินคาและบริการของทางราน เพื่อใหเกิดการสงขอมูล

แบบปากตอปากที่ถูกตอง และสงผลดีกับทางราน 

 

โฆษณาเคลื่อนที ่(Transit Ad) 

เพื่อเปนการโฆษณาประชาสัมพันธรานคา โดยจางรถแห เพื่อเขาไปโปรโมท และแจก

ใบปลิวสินคาและบริการของรานคาตามสถานที่ชุมชนตางๆ ที่อยูของกลุมเปาหมาย รวมไปถึงการ
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จัดทําสติกเกอรที่ระบุชื่อราน บริการ เบอรโทรศัพทที่ลูกคากลุมเปาหมายสามารถติดตอกับบริษัท

ไดโดยสะดวก เพื่อใชติดรถบรรทุก รถขนสง และรถของลูกคาที่เคยเขามาใชบริการของทางราน  

 

บูธแสดงสินคา (Road-Show) 

การตั้งบูธของราน เพื่อนําเสนอขอมูลของสินคาและบริการของรานโดยละเอียด พรอม

แสดงตัวอยางสินคา พรอมฉาย VDO สินคา และแจกแผนพับขอมูล ตามสถานที่ตางๆ เชน ตาม

รานบิ๊กซี โลตัส คารฟูร หรือแม็คโคร ตลาดสินคาขนาดใหญ รวมไปถึงงานสินคานวัตกรรม และ

งาน Motor Show 

 
2. การประชาสมัพันธ (Public Relation) 
 

บริษัทจะเนนใชการประชาสัมพันธบริษัทผานสื่อมวลชน และกลุมลูกคาเปาหมายโดยมี

วัตถุประสงคหลักในการสรางความเชื่อมั่นทางดานคุณภาพสินคาและบริการของรานใหกับ

ผูบริโภคทั่วไป ซึ่งจะไดผลมากกวาการที่บริษัทลงโฆษณาผานสื่อตางๆ อยางเดียวซึ่งอาจทําให

ผูบริโภคเขาใจวาเปนการโฆษณาชวนเชื่อได จึงตองใหส่ือมวลชน หรือองคกรกลางตางๆ เขามามี

สวนรวมในการทดสอบ พิสูจนคุณภาพสินคาและบริการของทางรานเปนอีกชองทางหนึ่ง 

โดยบริษัทจะจัดทํา Press Conference และ Press Release เพื่อนําเสนอแนวคิดสินคา 

และบริการของรานคาพรอมนําเสนอผลทดสอบคุณสมบัติของสินคาโดยละเอียดโดยรวมมือกับ

ทางผูผลิตสินคาในการนําเสนอขอมูลรวมกัน ทั้งในดานผลทดสอบจริง และผลการรับรองจาก

สถาบันตางๆ ซึ่งเปนสินคาที่ชวยลดการใชพลังงาน และสงเสริมส่ิงแวดลอมใหกับสังคม รวมไปถึง

การทํากิจกรมรวมกับผูผลิตในการนําสินคาเขาไปใหหนวยงานราชการ หรือองคกร NGO ตางๆ นํา

สินคาไปทดสอบไดฟรี เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีกับรานและสินคา ซึ่งหากสินคาเปนที่ยอมรับของ

หนวยงานดังกลาว ยอมทําใหมีโอกาสเปดตลาดกับหนวยงานราชการ รวมไปถึงยังใชหนวยงาน

ราชการดังกลาวเปนแหลงอางอิงประสิทธิภาพของสินคาตอไปไดอีกดวย 

 
3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 

การทํารายการสงเสริมการขายใหกับกลุมลูกคาทั่วไป และลูกคาองคกรเพื่อเปนการ

กระตุนยอดขายในชวงแรกของกิจการเพื่อใหเกิดการทดลองใชสินคา และเกิด Word Of Mouth 

ตอไปเมื่อลูกคาไดทดลองใชแลวไดผลจริง โดยจะทําในรูปแบบสวนลดราคาสินคา 15-20% ในชวง



หนา 75 

เปดกิจการ 3 เดือนแรก การเพิ่มระยะประกันสินคาจาก 1 ปเปน 3 ป การแถมของพรีเมี่ยมตางๆ 

ใหกับลูกคาที่เขามาใชบริการในชวงเวลาตางๆ สําหรับลูกคาองคกรหรือตัวแทนจําหนายรายยอย 

บริษัทจะเสนอสินคาในราคาพิเศษที่ตํ่ากวาซื้อที่ราน และจัดรายการสงเสริมการขายเปน Volume 

Discount ตามจํานวนที่ลูกคาสั่งซื้อ 

 นอกจากนี้บริษัทอาจจะมีการใชการสงเสริมการขายในการ Manage Demand ลูกคาเพื่อ

ไมใหลูกคาเขามาใชบริการเฉพาะชวงวันเสารอาทิตยหรือตอนเย็นเทานั้น โดยอาจใหสวนลดการ

กับลูกคาที่เขามาใชบริการในชวงวันธรรมดาที่มีลูกคาเขามาใชบริการนอยกวา  

 
4. การขายโดยใชพนักงานขาย / การตลาดทางตรง(Direct Marketing) 
 

การใชพนักงานขายของทางรานเขาไปติดตอกับบริษัท องคกรตางๆ ที่มีการใชรถกระบะ 

รถบรรทุก รถหัวลาก หรือรถตูเปนจํานวนมากในการขนสงสินคาหรือผูโดยสาร ซึ่งจะเริ่มจากการ

หารายชื่อกลุมลูกคาเปาหมายบริษัทในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล บริษัทขนสงและ Logistic 

ขนาดใหญ แลวบริษัทจะสง Direct mail หรือเอกสารแนะนําบริษัทใหกับลูกคา หลังจากนั้นจะให

ผูแทนขายของบริษัทโทรศัพทเขาไปเพื่อแนะนําตัว แนะนําบริษัทเพื่อนําเสนอสินคา และขอเสนอ

ตางๆ ของบริษัท เชน ตัวอยางสินคาสําหรับทดสอบ สวนลดการคา รวมไปถึงเงื่อนไขการ

รับประกัน รวมถึงการปดการขายดวย นอกจากนี้บริษัทยังมีบริการใหคําปรึกษา บริการหลังการ

ขายอีกดวย ซึ่งทางบริษัทไดจัดใหมีกระบวนการฝกอบรมพนักงานขาย เพื่อใหเขาใจรูปแบบการ

ใหบริการของบริษัท ระบบการใหคําปรึกษา รวมถึงความรูเกี่ยวกับอุปกรณประหยัดน้ํามันและ

เครื่องยนตรถอยางละเอียด  
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5.6 กิจกรรมทางการตลาด 
 กิจกรรมทางการตลาดที่บริษัทจีเซฟ วางแผนจะทําในชวง 5 ปแรกของการดําเนินงาน มี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

กิจกรรมที ่1 โฆษณากลางแจง (Billboard) 

รายละเอียด : จัดทํา Billboard เพื่อประชาสัมพนัธบริษทัทีห่นาราน และปาย Cutout  

  ตามสถานทีสํ่าคัญตางๆ  

- คาผลิตปาย Billboard    100,000 บาท 

- คาผลิตปาย Cutout     1,200  บาท/ปาย (10 ปาย) 

- คาวางปาย Cutout    10,000  บาท/ปาย/ป  

ป 
จํานวน 
Billboard คาใชจาย 

จํานวน 
Cutout คาใชจาย 

รวม
คาใชจาย 

2551 1 80,000 5 56,000 136,000 

2552 1 0 7 78,400 78,400 

2553 1 0 10 112,000 112,000 

2554 2 180,000 12 134,400 314,000 

2555 2 0 15 168,000 168,000 

 

กิจกรรมที ่2 โฆษณานิตยสาร (Magazine) 

รายละเอียด : การลงสื่อโฆษณาในนิตยสารเกี่ยวกับรถยนต เชน นกัเลงรถกระบะ Thai  

Driver หรือแตงรถ เปนตน 

- คาผลิตโฆษณา    20,000  บาท 

- คาสื่อ       30,000  บาท/คร้ัง 

ป 
จํานวน
นิตยสาร 

คาผลิต
โฆษณา 

คาใชจาย/
เลม 

ความถี่/
ป 

รวม
คาใชจาย 

2551 1 15,000 30,000 2 75,000 

2552 1 0 30,000 2 60,000 

2553 2 20,000 32,000 2 148,000 

2554 2 0 32,000 2 128,000 

2555 3 25,000 35,000 2 235,000 
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กิจกรรมที ่3  โฆษณา Internet 

รายละเอียด : ผลิต Website ของบริษทั และ Banner Ad. คาสื่อในการวาง Banner ที ่

website ตางๆ ที่เกีย่วของกับรถยนต และรถกระบะ เชน Pantip.com หนารัชดา 

D-MAX / VIGO Club 

 - คาผลิต Website/Banner Ad.   20,000  บาท 

 - คาโดเมน     500   บาท/ป  

- คาพืน้ที ่     2,200   บาท/ป  

- คาสื่อลง Banner Ad. บน website ตางๆ  5,000  บาท/เดือน/Web 

 

 

ป 
คาผลิต 

Website/Banner 
คา

โดเมน 
จํานวน 
Website 

คาใชจาย/
ป คาใชจาย 

รวม
คาใชจาย 

2551 15,000 500 1 30,000 30,000 45,500 

2552 0 500 2 30,000 60,000 60,500 

2553 17,000 600 2 35,000 70,000 87,600 

2554 0 600 3 35000 105,000 105,600 

2555 20,000 700 3 40,000 120,000 140,700 

 

กิจกรรมที ่4  โฆษณา Transit 

รายละเอียด : การจัดทํารถแหเพื่อโฆษณารานคา และสินคาของรานตามสถานที่ตางๆ  

เพื่อแจกใบปลวิ การผลิตสติกเกอรสําหรบัติดรถยนตลูกคาที่เขามาใชบริการกับ

ทางราน 

 - คาผลิตปายรถแห     2,000  บาท/คัน 

- คาเชารถแหตอวัน     1,000  บาท/ตัน 

- คาผลิต Sticker ติดรถ     20  บาท/ชิ้น 
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ป 
คาผลิต 
Sticker 

จํานวน
รถแห 

คาผลิต
ปาย 

คาเชา
รถ 

จํานวน
วัน 

รวม
คาใชจาย 

2551 20,000 1 2,000 1,000 30 52,000 

2552 25,000 1 2,000 1,000 45 72,000 

2553 30,000 1 2,200 1,200 60 104,200 

2554 35,000 1 2,200 1,200 65 115,200 

2555 40,000 1 2,500 1,500 70 147,500 

 

กิจกรรมที ่ 5  Roadshow / Kiosk 

รายละเอียด : การจัดทําบธู Roadshow เพื่อประชาสมัพันธรานคา รวมทัง้การจาํหนายสนิคา

ที่รานคา Big C Lotus Carrefour Makro และงาน Motor Show  

 - คาผลิตบูธสาํเร็จรูป     20,000  บาท/ชุด 

- คาเชาพื้นที ่(รานคา)     500  บาท/วนั 

- คาเชาพื้นที ่(Motor Show)    20,000  บาท/งาน 

- คาจางพนักงาน     300  บาท/คน/วนั 

 

 

ป 
คา

ผลิตบูธ 
คาเชา Motor 

show 
คาเชา
หาง/วัน 

จํานวน
วัน คาใชจาย 

รวม
คาใชจาย 

2551 20,000 20,000 500 60 30,000 70,000 

2552  20,000 500 80 40,000 60,000 

2553 20,000 25,000 600 100 60,000 105,000 

2554  25,000 600 120 72,000 97,000 

2555 20,000       30,000      700     150 105,000 155,000 
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กิจกรรมที ่6  Direct Mail / Brochure  

รายละเอียด : จัดทําแผนพบัเพื่อประชาสมัพันธบริษัท สําหรับใหผูแทนขายแจก และจัดสง  

Direct Mail ใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

ป 
คาผลิต
ใบปลวิ 

คาผลิต Direct 
mail 

คาจัดสง 
Mail 

รวม
คาใชจาย 

2551 20,000 10,000 5,000 35,000 

2552 22,000 12,000 6,000 40,000 

2553 25,000 15,000 7,000 43,000 

2554 28,000 18,000 8,000 54,000 

2555 32,000 22,000 9,000 63,000 

 

กิจกรรมที ่7  การประชาสมัพันธ (Public Relation) 

รายละเอียด : การจัดงานแถลงขาวการเปดราน และสง Press Release ขาวกับให

หนงัสือพมิพ และนิตยสารตางๆ  

- คาทาํ Press Conference    20,000  บาท/คร้ัง 

- คาทาํ Press Release     ไมมีคาใชจาย  

ระยะเวลา : 2551-2555 
 
กิจกรรมที ่8  การขายโดยใชพนกังานขาย (Personal Selling) 

ระยะเวลา : 2551-2555 

งบประมาณ : ไมมีงบประมาณที่เปนคาใชจายทางการตลาด เนื่องจากคาใชจายทั้งหมดเปน

เงินเดือนและคาจาง และคาใชจายในการขายและบริหารทั่วไปของบริษัท    


